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Saat ini persaingan antar pondok pesantren sangatlah ketat
untuk menarik keputusan santri agar memilih pondok pesantren yang
sesuai, setiap pondok pesantren memiliki strategi pemasaran yang
beragam dengan produk yang berkualitas, menawarkan harga yang
terjangkau, pemilihan lokasi yang strategis, dan promosi yang menarik
khususnya di Pondok Pesantren Al-Imdad. Rumusan masalah
penelitian ini yaitu seberapa besar pengaruh produk, harga, tempat,
dan promosi pondok pesantren terhadap keputusan santri memilih
Pondok Pesantren Al-Imdad ?. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui besaran pengaruh product, price, place dan promotion
terhadap keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad.
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif dengan metode
penelitian deskriptif. Responden penelitian berjumlah 110 santri.
Teknik pengumpulan data menggunakan angket dan dokumenasi.
Analisis data menggunakan analisis regresi sederhana,korelasi product
moment, dilanjutkan koefisien determinasi, uji T dan uji F. Hasil
penelitian menunjukan pengaruh product hasil uji T 2,984 > 1,98217
dan hasil uji F 8,885 > 3,93, price hasil uji T 2,422 > 1,98217 dan
hasil uji F 5,866 > 3,93, place hasil uji T 6,393 > 1,98217 dan
hasil uji F 40,906 > 3,93sedangkan promotion hasil uji T 9,507 >
1,98217 dan hasil uji F 90,276 > 3,93. Artinya Ha diterima, Ada
pengaruh signifikan antara product, price, place dan promotion jasa
terhadap keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad.
Kata kunci : Produk, Harga, Tempat, Promosi Pondok Pesantren.
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Dan rendahkanlah dirimu terhadap mereka berdua dengan penuh
kesayangan dan ucapkanlah: "Wahai Tuhanku, kasihilah mereka
keduanya, sebagaimana mereka berdua telah mendidik aku waktu
kecil". (Q.S Al Isra 17:24)1
1Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Tafsirnya, (Jakarta: Pustaka
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A. Latar Belakang Masalah
Di era perkembangan zaman seperti ini telah terjadi
perkembangan lembaga pendidikan yang sangat pesat, khususnya
lembaga pendidikan di bidang kepesantrenan atau lembaga
pendidikan pondok pesantren. Banyaknya lembaga pondok
pesantren pada suatu daerah tentu menimbulkan persaingan demi
terwujudnya pelayanan pondok pesantren yang memuaskan,
terciptanya pelayanan pondok pesantren yang baik tidak lain ialah
untuk menurunkan minimnya pengetahuan masyarakat dalam
mengenal pondok pesantren, mewujudkan lembaga pondok
pesantren yang unggul yang senantiasa eksis di mata masyarakat,
lembaga pondok pesantren yang berkualitas memiliki pelayanan
yang baik juga memuaskan para konsumen pondok pesantren.
Globalisasi telah mendorong persaingan yang kompetitif dalam
dunia pemasaran pondok pesantren, dan menjadi pertimbangan
dimana para calon santri harus memiliki sekolah lanjutan seperti
SMP, SMPIT, MTs, SMA, MA dan SMK yang dirasa sesuai
dengan maksud dan tujuan yang hendak dicapai.
Dalam era globalisasi telah mendorong banyaknya persaingan
dalam setiap lembaga pondok pesantren meskipun banyak
kompetitor akan membawa konsekuensi bagi Pondok Pesantren
Al-Imdad agar dapat bertahan dan mencapai jumlah santri sesuai
target yang telah direncanakan. Sebanyak apapun pesaing maka
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tetap bersikap amanah dan jujur dalam menjalankan bisnis, seperti
halnyaberdagang atau jual beli baik yang berupa barang maupun
jasa. Sebagaimana yang sudah difirmankan oleh Allah dalam Al-
Quran surat Hud/11: 85.
 ⾞     ⒊ ⾞    ⒊  ⒊      쳌⒊   ⒊      ⒊ ⒊⾞   ȍ   ⒊   ˅          쳌 ⾞  i⒊g     ⒊  ⾞⒊   ⒊  ⾞ 㝕   쳌    ⒊    ⒊  e  t⒊i  ⒊    쳌 ⾞ ⒊    ⾞⒊    ⒊ ⾞ ⒊
“Hai kaumku, cukupkanlah takaran dan timbangan dengan adil,
dan janganlah kamu merugikan terhadap hak-hak mereka dan
janganlah kamu membuat kejahatan dimuka bumi dengan
membuat kerusakan (Q.S Hud/11: 85).
Sebagai kaum muslim diharuskan untuk berhati-hati dalam
menyempurnakan timbangan dan takaran secara adil dan sama
tanpa menambah dan mengurangi. Tidak menganiaya orang lain
mengenai hak-hak mereka, yang mencakup hak pribadi maupun
hak orang banyak, berupa barang yang ditakar, ditimbang, dihitung,
dibatasi dengan batas-batas lahiriah, hak-hak materi atau maknawi2.
Jika ditarik dalam ranah pendidikan maka dalam perusahaan
atau lembaga kepesantrenan harus menjaga kejujuran, keadilan,
dan amanah dalam sebuah transaksi antar pelanggan. Selain itu
juga mampu menjamin produk, tempat, harga, dan promosi secara
baik. Jaminan yang dimaksud dalam ranah kepesantrenan dapat
mencakup kualitas Pondok Pesantren. Seperti: tingkat pelayanan,
fasilitas, program pembelajaran, dan lain-lain.
Salah satu contoh lembaga penyedia jasa kepesantrenan
adalah Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, Daerah Istimewa
2 Ahmad Musthafa Al Maraghi, Terjemah Tafsir Al- Maraghi,
(Semarang : Karya Toha Putra), hlm. 131-134.
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Yogyakarta, Pondok Pesantren yang terletak di Kauman RT 01
RW 16, Wijirejo, Kec. Pandak, Bantul, Daerah Istimewa
Yogyakarta 55761 untuk kompleks putri. Sedangkan untuk
kompleks putra terletak di dusun Kedung, desa Guwosari, Kec.
Pajangan, Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta 55751 ini
merupakan salah satu Pondok Pesantren yang cukup diminati
masyarakat sekitar. Karena Pondok Pesantren tersebut menerapkan
pembelajaran kitab kuning tanpa harokat dengan panduan nahwu
shorof karya pengasuhnya sendiri atau yang lebih dikenal dengan
Cara Cepat Bisa Baca Kitab (Metode 33) karya Drs. KH. Habib
Abdus Syakur, M.Ag. Daya tarik dari pesantren ini adalah prestasi
belajar santri yang terbukti sudah banyak menjuarai berbagai
bidang lomba kepesantrenan hingga tingkat Nasional. Pola
kehidupan dan pergaulan bebas anak remaja yang dimulai
meningkat akibat dari adanya modernisasi inilah yang merupakan
faktor pendukung utama pesantren banyak diminati masyarakat
hingga saat ini. Di era saat ini pengetahuan umum saja tidak cukup,
perlu diimbangi pendalaman agama dan moral yang baik pula.
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul merupakan salah satu
pesantren banyak diminati oleh santri. Akan tetapi ada beberapa
permasalahan yang dirasakan oleh santri Pondok Pesantren Al-
Imdad Bantul diantaranya kebersihan lingkungan yang kurang
terjaga, biaya yang murah namun fasilitas tidak memadai, dan
kurangnya tempat sebagai fasilitas mengaji lebih luas, sehingga
4
dapat memengaruhi keputusan santri dalam memilih Pondok
Pesantren khususnya Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul.
Penelitian tentang strategi marketing mix sudah banyak
dilakukan. Penelitian yang dilakukan oleh Supriyani dan Heryanto
Susilo dengan judul “Pengaruh Strategi Bauran Pemasaran
Terhadap Keputusan Siswa Dalam Memilih Madrasah Aliyah
Negeri Tuban”. Hasil penelitian menunjukan bahwa produk, harga,
lokasi, dan promosi secara bersama-sama berpengaruh terhadap
keputusan siswa memilih MAN Tuban sebesar 48,6%. Hasil uji
secara parsial diperoleh bahwa produk dan harga tidak berpengaruh
terhadap keputusan siswa memilih MAN Tuban, sedangkan lokasi
memiliki nilai signifikan 0,001 < 0,05 dan nilai t hitung sebesar
3.463 yang > 1,99. Selain itu variabel bukti fisik memberikan
pengaruh dengan nilai signifikan 0,009 < 0,05 dan nilai t hitung
2.690 > 1,99. Hal ini menunjukan bahwa diantara produk, harga,
lokasi, dan bukti fisik hanya variabel lokasi dan bukti fisik yang
mempengaruhi keputusan siswa memilih MAN Tuban.
Sedangkan yang dilakukan oleh Heruniasih yang berjudul
“Pengaruh Implementasi Bauran Pemasaran Jasa Terhadap
Keputusan Memilih SMK Swasta di Kota Metro”. Berdasarkan
hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa variabel produk, harga,
promosi, dan bukti fisik berpengaruh secara parsial dan simultan
terhadap keputusan siswa memilih jasa pendidikan di SMK Swasta
Kota Metro, namun lokasi tidak ada pengaruh terhadapa keputusan
siswa memilih SMK swasta di Kota Metro
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Sedangkan yang dilakukan oleh Ujang Muhyidin yang
berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Pendidikan Terhadap
Keputusan Mahasiswa Memilih Perguruan Tinggi Swasta di Jawa
Barat”. Temuan penelitian ini mengatakan bahwa Pengaruh produk,
harga, lokasi, dan promosi pendidikan secara bersama- sama
terhadap keputusan mahasiswa memilih perguruan tinggi swasta di
Jawa Barat yaitu berdasarkan perhitungan Adjusted R square R=
0,660 menunjukkan bahwa koefisien antara produk (X1), harga
(X2), tempat (X3) dan promosi (X4) secara bersama-sama terhadap
keputusan mahasiswa (Y) diperoleh nilai Adjusted R Square = R2
= 0,435. Jika diubah dalam bentuk persen adalah 43,5 % . Hal ini
menunjukkan bahwa kontribusi produk (X1), harga (X2), tempat
(X3) dan promosi (X4) secara bersama-sama terhadap keputusan
mahasiswa (Y) 43,5% dan sisanya sebesar 56,5%% dipengaruhi
oleh faktor-faktor lain. Hal ini menunjukkan bahwa (Ha) berbunyi
“Ada pengaruh positif signifikan antara produk (X1), harga (X2),
tempat (X3) dan promosi (X4) secara bersama-sama terhadap
keputusan mahasiswa dalam memilih perguruan tinggi swasta di
Jawa Barat” diterima.
Dari pembahasan di atas dapat dijadikan penelitian bahwa
pengaruh strategi marketing mix diatas masih menunjukan hasil
yang berbeda. Maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian
agar mampu menguraikan pengaruh strategi marketing mix
terhadap santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul,
Daerah Istimewa Yogyakarta.
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Daya tarik pelanggan terhadap Pondok Pesantren Al-Imdad
Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta tiga tahun terakhir ini
mengalami ketidak stabilan dalam memilih Pondok Pesantren
tersebut. Pada tahun 2019/2020 santri Pondok Pesantren Al-Imdad
Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta berjumlah 262 santri, tahun
ajaran 2018/2019 berjumlah 170 santri, dan untuk tahun ajaran
2017/2018 berjumlah 204 santri.
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, bahwa
pemilihan pesantren yang akan menjadi keputusan santri
dipengaruhioleh beberapa unsur marketing mix. Diambil dari
fenomena gap dan riset gap dengan hasil yang berbeda, maka
peneliti tertarik untuk mengetahui dan menguji marketing mix
meliputi produk, harga, tempat, dan promosi apakah berpegaruh
terhadap keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad
Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta yang berbeda. Maka peneliti
tertarik untuk melakukan penelitian agar mampu menguraikan
“Pengaruh Strategi Marketing Mix Terhadap Keputusan




Berdasarkan dari latar belakang di atas, maka ada beberapa
permasalahan yang akan dikaji pada penelitian ini. Permasalahan-
permasalahan tersebut adalah :
1. Apakah produk (program) pondok pesantren berpengaruh
terhadap Keputusan Santri memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad ?
2. Apakah harga (biaya) pondok pesantren berpengaruh terhadap
Keputusan Santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad ?
3. Apakah lokasi (tempat) pondok pesantren berpengaruh terhadap
Keputusan Santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad ?
4. Apakah promosi pondok pesantren berpengaruh terhadap
Keputusan Santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad ?
C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan fokus penelitian tersebut, maka tujuan penelitian
ini adalah sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui besaran pengaruh Product (produk) terhadap
keputusan Santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad
2. Untuk mengetahui besaran pengaruh Price (harga) terhadap
keputusan Santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad
3. Untuk mengetahui besaran pengaruh Place (lokasi) terhadap
keputusan Santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad
4. Untuk mengetahui besaran pengaruh Promotion (promosi)
terhadap keputusan Santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad
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D. Manfaat Penelitian :
Berdasarkan dari hasil penelitian ini diharapkan dapat
memberikan manfaat yang mendalam dan komprehensif terhadap
penelitian, khususnya instansi atau lembaga terkait. Secara ideal
penelitian diharapkan dapat bermanfaat dari beberapa aspek,
diantaranya:
1. Manfaat secara teoritis
1. Bagi penulis, sebagai bahan perbandingan antara ilmu yang
penulis peroleh selama pembelajaran di kuliah maupun hasil
membaca dalam literatur-literatur dengan kenyataan praktis
yang ada dalam pemasaran sebuah pondok pesantren.
2. Bagi peneliti lainnya, untuk menambah wawasan tentang
marketing mix yang ada di Indonesia sehingga dapat
dijadikan tambahan referensi saat melakukan penelitian
Strategi Marketing Mix di sebuah pondok pesantren.
3. Bagi pembaca, agar dapat menambah wawasan pengetahuan
tentang strategi Marketing Mix sebuah pondok pesantren.
2. Manfaat secara praktis
1. Bagi Pondok Pesantren Al-Imdad dapat dijadikan sebagai
informasi dalam mempertahankan dan memperbaiki
Marketing Mix di Pondok Pesantren Al-Imdad.
2. Bagi UIN Walisongo Jurusan Manajemen Pendidikan Islam,
dapat menambah wawasan bagi mahasiswa terutama
Manajemen Pendidikan Islam sehingga akan lebih paham





1. Pengertian Marketing Mix
Pemasaran (Marketing) adalah megidentifikasi dan memenuhi
kebutuhan manusia dengan cara yang menguntungkan bagi
masyarakat. Menurut American Marketing Assocition (AMA)
dalam bukunya Kotler mendefiniskan pemasaran adalah suatu
fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan,
mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan dan
untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang
menguntungkan organisasi dan pemangku kepentinganya3.
Buchari Alma menuliskan definisi Marketing Mix menurut
Kotler dan Amstrong yaitu, marketing mix is the set of marketing
tools that the fim uses to persue its marketing objetive in the target
market artinya bauran pemasaran adalah sekumpulan alat
pemasaran (marketing mix) yang dapat digunakan oleh lembaga
untuk mencapai tujuan pemasaran yang dituju4.
Sedangkan menurut Fandi Tjiptono Marketing Mix adalah
dari empat macam hal yaitu Product, Price, Promotion dan Place
3 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi
13 Jilid 1, ( Jakarta : Erlangga, 2009) , hlm. 5.
4 Buchari Alma, Manajemen Corporate dan Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan Fokus pada Mutu dan Layanan Prima, ( Bandung : Alfabeta,
2008), hlm. 154.
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yang digunakan sebagai senjata perusahaan dalam memasarkan
produknya atau melayani konsumen.
Kemudian menurut Basu Swasta Marketing Mix adalah
kombinasi dari empat variable atau kegiatan yang merupakan inti
dari sistem pemasaran perusahaan, yakni Product, Price,
Promotion dan Place yang digunakan oleh perusahaan untuk
memasarkan produknya5.
Dari berbagai definisi di atas, maka dapat disimpulkan bahwa
Marketing Mix adalah kombinasi dari 4P, yaitu Product, Price,
Promotion dan Place yang digunakan oleh perusahaan untuk
memasarkan produknya. Jadi seperti yang kita ketahui bahwa
proses pemasaran adalah proses tentang bagaimana pengusaha
dapat mempengaruhi konsumen tersebut menjadi tahu, senang lalu
membeli produk yang ditawarkan sehingga konsumen menjadi
puas dan mereka akan selalu membeli produk perusahaan tersebut
2. Strategi Marketing Mix
Strategi perlu dipahami karena kegiatan dan tindakan yang
dilakukan di bidang pemasaran haruslah saling terkait, terintegrasi
dan merupakan satu kesatuan upaya bagi pencapaian tujuan dan
sasaran pemasaran. Dengan pemahaman ini, maka pelaksanaan
aktivitas usaha pemasaran perlu terarah di dalam arah yang strategi,
agar keberhasilan perusahaan dalam jangka panjang dapat tercapai.
Oleh karena itu, penetapan arah pemasaran haruslah memiliki
5 Irsad Z, “Analisis Marketing Mix (Product, Price, Promotion dan
Place) yang Mempengaruhi Kepuasan Pelanggan Pengguna Opera ESIA”
Skripsi UIN Syarif Hidayatullah : 2010, hlm. 15.
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strategi yang didasarkan pada sekumpulan arah pemasaran jangka
panjang dalam rencana strategi pemasaran6.
Istilah strategi pemasaran dapat di artikan suatu proses
menganalisis kesempatan, memilih tujuan, mengembangkan
strategi, merumuskan rencana, menjalankan pelaksanaan dan
pengawasan. Strategi pemasaran adalah kumpulan petunjuk dan
kebijakan yang di gunakan secara efektif untuk mencocokkan
program pemasaran (produk, harga, promosi dan lokasi) dengan
peluang pasar sasaran guna mencapai sasaran usaha7.
Strategi pemasaran merupakan srategi untuk melayani
pelanggan yang dijadikan target oleh lembaga pendidikan pondok
pesantren. Oleh karena itu strategi pemasaran merupakan
kombinasi dari marketing mix yang akan diterapkan oleh lembaga
pesantren untuk melayani santri8.
Rencana dari sebuah pemasaran tentu diperlukan sehingga
tujuan dari pemasaran akan dicapai. Maka diperlukan cara untuk
melakukan pemasaran, dimana strategi pemasaran lebih detail lagi
didalam menentukan pasar sasaran, menerapkan posisi pemasaran
pada level konsumen.
6 Sofjan Assauri, Strategic Marketing (Sustaining Lifetime Customer
Value), (Jakarta : PT Raja Grafindo Persada, 2013), hlm. 25.
7 M. Ismail Yusanto dan M. Karebet Widjaja Kusuma, Menggagas
Bisnis Islami, (Jakarta : Gema Insani Press, 2002), hal. 169.
8 Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta:
Fakultas Ekonomi UGM, 2014), hlm. 163-164.
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Maka dapat disimpulkan Strategi Marketing Mix dalam
pondok pesantren adalah kumpulan variabel – variabel yang dapat
dipergunakan dalam lembaga pondok pesantren untuk
mempengaruhi tanggapan konsumen..
3. Unsur-unsur Marketing Mix
a. Product (produk)
1) Pengertian Produk
Produk dapat di definisikan sebagai segala sesuatu yang dapat
ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli,
dipergunakan atau dikonsumsi dan yang dapat memuaskan
keinginan atau kebutuhan. Produk mencakup lebih dari sekedar
barang berwujud (dapat dideteksi panca indra). Jika didefinisikan
secara luas, produk meliputi objek secara fisik, pelayanan, orang,
tempat, organisasi, gagasan atau bauran dari semua wujud di atas9.
Menurut Baker yang dikutip David Wijaya dalam bukunya
pemasaran jasa pendidikan, pemasaran jasa memperhatikan tiga
tingkat generik penawaran jasa yaitu : 1) Penawaran Inti, 2)
Penawaran Nyata, dan 3) Penawaran Tambahan10.
Sesungguhnya pelanggan tidak membeli barang atau jasa,
tetapi membeli manfaat dan nilai dari sesuatu yang ditawarkan.
‟Apa yang ditawarkan‟ menunjukan sejumlah manfaat yang bisa
pelanggan dapatkan dari pembelian suatu barang atau jasa.
9 Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran,
(Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2012), hlm. 153.
10 David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan, (Jakarta: Salemba
Empat, 2012), hlm. 81.
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2) Tingkatan dalam Produk
Untuk merencanakan Marketing Mix dalam produk perlu
memahami tingkatan pembahasan, yaitu sebagai berikut :
a) Produk utama / inti (core benefit), yaitu manfaat yang
sebenarnya dibutuhkan dan akan dikonsumsi oleh pelanggan
dari setiap produk. Dalam pemasaran jasa manfaat yang
butuhkan adalah pengajar dan program pembelajaran.
b) Produk Generik (generic product), yaitu produk dasar yang
mampu memenuhi fungsi produk yang paling dasar. Yang
dimaksud dalam pemasaran jasa yaitu rancangan produk
lembaga pendidikan minimal agar dapat berfungsi. Contohnya :
apabila kelas yang bersih dan rapi maka proses pembelajaran
akan berjalan dengan nyaman.
c) Produk Harapan (expected product), yaitu produk formal yang
ditawarkan dengan berbagai atribut dan kondisinya secara
normal (layak) diharapkan dan disepakati oleh konsumen.
Contohnya : diterapkan pembelajaran menggunakan pedoman
buku modul terkhususkan lembaga pendidikan tersebut.
d) Produk Pelengkap (augmented product), yaitu berbagai atribut
produk yang dilengkapi atau ditambahi berbagai manfaat dan
layanan, sehingga dapat memberikan tambahan kepuasan dan
dapat dibedakan dengan produk pesaing. Misalnya, ruang kelas
dilengkapi dengan perangkat LCD untuk mempermudah
pembelajaran.
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e) Produk Potensial, yaitu segala macam tambahan dan perubahan
yang mungkin dikembangkan untuk suatu produk dimasa
mendatang. Misalnya, menambah fasilitas layanan internet,
ruang kelas yang ber AC, dan lain-lain11.
Dapat disimpulkan bahwa produk dalam pendidikan adalah
sekumpulan nilai kepuasan yang kompleks. Nilai sebuah produk
ditetapkan oleh pelanggan berdasarkan manfaat yang akan mereka
terima dari produk lembaga pendidikan tersebut12.
3) Klasifikasi Produk dan Komponen Produk
Komponen produk berdasarkan berwujud tidaknya, produk
dapat diklasifikasikan ke dalam dua kelompok utama, yaitu:
a) Barang, merupakan produk yang berwujud fisik , sehingga bisa
dilihat, diraba/disentuh, dirasa, dipegang, disimpan,
dipindahkan, dan perlakuan fisik lainnya.
b) Jasa (service), merupakan aktivitas, manfaat atau kepuasan
yang ditawarkan untuk dijual13.
b. Price (Harga)
1) Pengertian Harga
Menurut Faisal yang di kutip oleh Adam pengertian harga
dalam pendidikan adalah sejumlah uang yang harus dibayar oleh
11 Buchari Alma, Manajemen Corporate dan Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan Fokus pada Mutu dan Layanan Prima… hlm. 156
12 Muhammad Adam, Manajemen Pemasaran Jasa, (Bandung:
Alfabeta, 2015), hlm. 26-27.
13 Suyanto, Marketing Strategy Top Brand Indonesia, (Yogyakarta:
Penerbit Andi, 2007), hlm 111-119
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para peminta jasa pendidikan pondok pesantren atau dengan kata
lain tarif yang ditawarkan oleh lembaga pendidikan pondok
pesantren. Hal yang sama dengan pendapatnya Faisal, Adam
mengatakan bahwa harga merupakan salah satu kdomponen dari
marketing mix yang mempengaruhi pilihan konsumen. Banyak dari
siswa dalam hal ini adalah santri yang bersedia lebih untuk
mendapatkan pendidikan yang berkualitas tinggi, jika lokasinya
nyama, fasilitasnya lengkap, lembaga pendidikannya dikenal luas
karena kualitasnya, tentu akan lebih menarik perhatian santri14.
2) Prinsip-prinsip Penetapan Harga
Prinsip-prinsip penetapan harga, yang dikemukakan oleh
Kotler dikutip dari Zeithaim dan Bitner dalam bukunya Alma
adalah sebagai berikut :
a) Mempertimbangkan sejumlah faktor dalam menetapkan harga,
mencakup: pemilihan tujuan penetapan harga, menentukan
tingkat permintan, perkiraan biaya, menganalisis harga yang
ditetapkan dan produk yang ditawarkan pesaing, pemilihan
metode penetapan harga, serta menentukan harga akhir.
b) Lembaga pendidikan tidak harus selalu berupaya mencari profit
maksimum melalui petapan harga maksimum, tetapi dapat pula
dicapai dengan cara memaksimumkan penerimaan sekarang,
memaksimumkan penguasaan pelanggan.
c) Memahami seberapa responsif permintaan terhadap perubahan
harga.
14 Muhammad Adam, Manajemen Pemasaran Jasa… hlm. 90-91.
16
d) Menetapkan harga termasuk didalamnya adalah biaya langsung
dan tidak langsung, biaya tetap dan biaya variabel, serta biaya-
biaya lainnya.
e) Mempengaruhi tingkat permintaan jasa yang ditawarkan
sehingga harga pesaing harus turut dipertimbangkan dalam
proses penetapan harga.
f) Penetapan harga yang ada mencakup markup, sasaran perolehan,
nilai yang dapat diterima, faktor psikologis dan harga lainnya15.
Menurut Zeithalm dan Bitner dalam bukunya Alma prinsip-
prinsip penetapan harga dapat digunakan secara bersama, baik
untuk barang maupun jasa, yaitu :
a) Penetapan harga berdasarkan biaya (cost-based pricing)
merupakan seluruh biaya yang dikeluarkan oleh konsumen
untuk mendapatkan jasa pendidikan.
b) Penetapan harga berdasarkan pesaing (competition-based
pricing) merupakan harga-harga para pesaing akan
mempengaruhi tingkat permintaan jasa. Sehingga harga
pesaing turut dipertimbangkan dalam proses penetapan harga.
c) Penetapan harga berdasarkan permintaan (demand-based)
merupakan semakin tinggi mutu suatu jasa, biasanya harga jasa
pendidikan yang ditawarkan akan semakin tinggi16.
3) Jenis-jenis Harga
15 Buchari Alma, Manajemen Corporate dan Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan Fokus pada Mutu dan Layanan Prima… hlm. 157-158.
16 Buchari Alma, Manajemen Corporate dan Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan Fokus pada Mutu dan Layanan Prima… hlm. 158.
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Jenis-jenis biaya dalam pemasaran jasa diantaranya:
1. Biaya tetap yaitu biaya yang secara umum tidak berubah
dengan perubahan yang beralasan dalam volume bisnis.
Contohnya : sewa, depresiasi, gaji eksekutif dan
administratif serta asuransi.
2. Biaya variabel yaitu biaya yang berubah seiring dengan
perubahan dalam volume bisnis. Contoh : bahan baku,
tenaga kerja langsung dan komisi untuk penjualan17.
3. Biaya total merupakan jumlah biaya-biaya tetap dan variabel
untuk tingkat produsen tertentu18.
Sedangkan dalam lembaga pendidikan sendiri biaya
dikategorikan menjadi dua meliputi :
a) Biaya langsung, yaitu biaya-biaya yang secara langsung
berperan dalam proses produksi menjadi satuan output. Biaya
langsung yang ada dalam penyelenggaraan pendidikan
meliputi gaji guru dan pegawai lainnya, pembelian buku,
bahan-bahan perlengkapan, pembelian tanah, bangunan
sekolah, perlengkapan laboratorium dan hal-hal lain yang
menyangkut penyelenggaraan pendidikan, penelitian dan
pengabdian masyarakat.
b) Biaya tidak langsung, yaitu biaya yang umumnya meliputi
hilangnya pendapatan peserta didik karena sedang mengikuti
17 Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran
Jasa… hlm. 103.
18 Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran …
hlm. 176.
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pendidikan. Biaya tidak langsung ini meliputi bebasnya beban
pajak yang sifat sekolah yang tidak mencari keuntungan,
bebasnya sewa perangkat sekolah yang tidak dipakai secara
langsung dalam proses pendidikan serta penyusutan sebagai
cermin pemakaian perangkat sekolah yang sudah lama
dipergunakan19.
Biaya yang ada dalam lembaga pendidikan baik secara
langsung maupun tidak langsung pada dasarnya adalah untuk
meningkatkan mutu pendidikan dan kelancaran proses
pembelajaran.
4) Komponen-komponen Harga
Komponen biaya dalam lembaga pendidikan antara lain
mencakup :
a) Uang registrasi/registrasi ulang tiap awal semester (SPP).
b) Uang sekolah yang secara garis besarnya meliputi uang biaya
penyelenggaraan pendidikan, juga hal yang berhubungan
dengan pengembangan dan pembinaan kegiatan kurikuler dan
ekstrakurikuler, seperti uang buku, peralatan, dan sebagainya
persemester.
c) Uang sumbangan pembangunan gedung, yang hanya sekali
dibayar pada saat diterima di lembaga bersangkutan20.
19 Moch Idochi Anwar, Administrasi Pendidikan dan Manajemen
Biaya Pendidikan, (Jakarta : Rajawali Press, 2013), hlm. 147.
20 Eddy Soeryanto Soegoto, Membangun Sinergitas Kinerja
Pemasaran Perguruan Tinggi Swasta(Strategi Jitu Meningkatkan Jumlah
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Oleh karena itu, kepala sekolah dan pengelola lembaga
pendidikan dalam penetapan harga atau biaya pendidikan perlu
mempertimbangkan berbagai fasilitas yang diberikan, fleksibilitas
pembayaran biaya pendidikan dan adanya jangka waktu
pembayaran yang jelas dalam tiap komponen biaya yang harus
dibayar. Sehingga para stakeholder merasa puas dan memberikan
kesan positif pada sekolah.
5) Tujuan Penetapan Harga
Penentuan harga harus dimulai dengan pertimbangan atas
tujuan penentuan harga itu sendiri. Ada pun tujuan-tujuan menurut
Adrian Payne dalam bukunya Rambat Lupiyoadi, antara lain :
a) Bertahan, merupakan usaha untuk tidak melaksanakan
tindakan-tindakan yang meningkatkan laba ketika lembaga
pendidikan sedang dalam kondisi tidak menguntungkan. Usaha
ini dilakukan demi kelangsungan hidup lembaga pendidikan.
b) Memaksimalkan laba. Penentuan harga bertujuan untuk
memaksimalkan laba dalam periode tertentu.
c) Memaksimalkan penjualan. Penentuan harga bertujuan untuk
membangun pangsa pasar dengan melakukan penjualan pada
harga awal yang merugikan.
d) Gengsi/Prestise. Penentuan harga bertujuan untuk memosisikan
jasa lembaga pendidikan tersebut sebagai jasa yang eksklusif.
Mahasiswa dan Kualitas Output Mahasiswa), (Yogyakarta : Gava Media,
2008), hlm. 72.
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e) ROI. Tujuan penentuan harga didasarkan atas pencapaian
tingkat pengembalian investasi (Return on Investment-ROI )
yang diinginkan21.
6) Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penentuan Harga
Faktor yang mempengaruhi atau perlu dipertimbangkan dalam
penetapan harga jasa, di antaranya adalah sebagai berikut: 1)
Elastisitas permintaan, 2) Struktur biaya, 3) Persaingan, 4)
Positioning (penentuan) posisi dari jasa yang ditawarkan, 5)
Sasaran yang ingin dicapai perusahaan, 6) Daur hidup jasa, 7)
Sumber daya yang dipergunakan, 8) Kondisi ekonomi22.
Dapat disimpulkan bahwa harga dalam lembaga pendidikan
pondok pesantren adalah seluruh biaya yang dikeluarkan oleh
pelanggan atau calon santri untuk mendapatkan jasa pendidikan
yang ditawarkan oleh suatu lembaga pendidikan tersebut.
c. Place (Tempat)
1) Pengertian Tempat
Tempat yaitu proses penghantar jasa pendidikan melalui
penyediaan lokasi fisik yang mudah diakses pasar sasaran. Selain
itu tempat atau lokasi pelayanan tersebut juga harus memberikan
kemudahan daya jangkau untuk interaksi antara penyedia jasa dan
pelanggan serta faasilitas pendukung lainya.
21 Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani , Manajemen Pemasaran Jasa
Edisi 2… hlm. 100.
22 Ririn Tri Ratnasari dan Mastuti H. Aksa, Manajemen Pemasaran
Jasa (Teori dan Kasus) Cet. 2, (Bogor : Ghalia Indonesia, 2016), hlm. 62.
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Menurut Bannet yang di kutip oleh Adam, lokasi pelayanan
yang akan digunakan dalam penggunaan jasa kepada siswa yang
dituju merupakan kunci dari kegiatan pemasaran, karena itu
keputusan mengenai tempat dan lokasi pelayanan yang akan
digunakan memerlukan kajian yang dalam dan matang, agar
tempat dan lokasi pelayanan dalam penyampaian jasa kepada
pelanggan itu bisa memberikan kenyamanan dan kepuasan
sehingga dapat mendorong nilai tambah yang tinggi bagi
pelanggan. Karenanya lokasi atau tempat pelayanan yang akan
ditetapkan itu harus memberikan nilai strategis baik dalam
perspektif lingkungan, komunikasi maupun keamanan23.
Dapat disimpulkan bahwa tempat dalam lembaga pendidikan
adalah pelayanan penghantar jasa pendidikan untuk penggunaan
interaksi jasa guru kepada siswa yang terlibat.
2) Komponen Pertimbangan Pemilihan Tempat
Pemilihan tempat atau lokasi memerlukan pertimbangan yang
cermat terhadap beberapa factor berikut :
a) Akses, misalnya lokasi yang mudah dijangka sarana
transportasi umum
b) Visibilitas, misalnya lokasi yang dapat dilihat dengan jelas dari
tepi jalan
c) Lalu lintas (traffic), misalnya kepadatan dan kemacetan lalu
lintas dapat pula menjadi hambatan
d) Tempat pakir yang luas dan aman
23 Muhammad Adam, Manajemen Pemasaran Jasa… hlm. 92.
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e) Ekspansi, tersedia tempat yang cukup untuk perluasan usaha
kemudian hari
f) Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang
ditawarkan
g) Pesaing, yaitu lokasi pesaing
h) Peraturan pemerintah24.
Lokasi berhubungan dengan keputusan yang dibuat oleh
lembaga mengenai dimana operasi dan stafnya akan ditempatkan,
yang paling penting dari lokasi adalah tipe dan tingkat interaksi
yang terlibat. Terdapat tiga macam tipe interaktif antara penyedia
jasa dan pelanggan yang berhubungan dengan pemilihan lokasi,
yaitu sebagai berikut :
1. Pelanggan mendatangi penyedia jasa
2. Penyedia jasa mendatangi pelanggan
3. Penyedia jasa dan pelanggan melakukan interaksi melalui
perantara25.
Dapat disimpulkan bahwa tempat dalam lembaga pendidikan
adalah pelayanan penghantar jasa pendidikan untuk penggunaan
interaksi jasa guru kepada siswa yang terlibat.
d. Promotion ( Promosi)
1) Pengertian Promosi
24 Buchari Alma, Manajemen Corporate dan Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan Fokus pada Mutu dan Layanan Prima… hlm. 161.
25 Rambat Lupoyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa Berbasis
Kompetensi Edisi 3, (Jakarta : Salemba Empat, 2013), hlm. 96.
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Untuk mengenalkan produk kepada masyarakat suatu lembaga
dapat melakukan kegiatan promosi. Dalam promosi ada hal-hal
yang perlu di perhatikan, yaitu pemilihan bauran promosi
(Promotion Mix) yang terdiri dari iklan (advertising), penjualan
perorangan (personal selling), promosi penjualan (sales
promotion), hubungan masyarakat (punlic relation), informasi dari
mulut ke mulut (word of mouth) dan surat kabar pemberitahuan
langsung (direct marketing)26.
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan
suatu program pemasaran. Berkualitasnya suatu produk dan jasa,
bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa
produk itu akan berguna bagi pelanggan, maka pelanggan tidak
akan pernah membeli dan memanfaaatkanya. Pada hakikatnya
promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang tujuan
untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk,
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar
bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk atau jasa yang
ditawarkan perusahaan / lembaga yang bersangkutan.
2) Tujuan Promosi
Tujuan utama dari promosi adalah menginformasikan,
mempengaruhi dan membujuk serta mengigatkan pelanggan
sasaran tentang lembaga dan pemasaranya. Menurut Alma tujuan
promosi dapat dijabarkan sebagai berikut :
26 Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa
Edisi 2… hlm. 120.
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a) Informasikan ( informing), dapat berupa: mengiformasikan
lembaga mengenai keberadaan suatu lembaga produk yang baru,
menyampaikan harga kepada pelanggan, menginformasikan
jasa-jasa yang disediakan lembaga, dan membangun citra
lembaga.
b) Membujuk pelanggan sasaran ( persuading ) untuk membujuk
pelanggan untuk memilih lembaga sebagai pilihan yang utama.
c) Mengingatkan ( reminding ) terdiri atas : membuat pelanggan
tetap ingat walaupun tidak ada iklan atau informasi apapun
mengenai lembaga serta menjaga agar pelanggan tetap
menggunakan jasa lembaga27.
Dapat disimpulkan bahwa promosi dalam lembaga pendidikan
merupakan suatu bentuk komunikasi yang bertujuan untuk
menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk serta
mengingatkan pelanggan tentang lembaga pendidikan yang terkait.
3) Fungsi Promosi
Adapun fungsi dari promosi yaitu :
a) Mencari dan mendapatkan perhatian dari calon
pembeli.perhatian calon pembeli harus diperoleh, karena
merupakan titik awal proses pengambilan keputusan di dalam
membeli suatu barang atau jasa.
b) Menciptakan dan menumbuhkan interest pada diri calon
pembeli. Perhatian yang sudah diberikan oleh seseorang
27 Buchari Alma, Manajemen Corporate dan Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan Fokus pada Mutu dan Layanan Prima… hlm. 162-163.
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mungkin akan dilanjutkan pada tahap berikutnya atau mungkin
berhenti. Yang dimaksudkan dengan tahap berikutnya ini
adalah timbulnya rasa tertarik dan rasa tertarik ini yang akan
menjadi fungsi utama promosi.
c) Pengembangan rasa ingin tahu (desire) calon pembeli untuk
memiliki barang yang ditawarkan. Hal ini merupakan
kelanjutan dari tahap sebelumnya. Setelah seseorang tertarik
pada sesuatu, maka timbul rasa ingin memilikinya. Bagi calon
pembeli merasa mampu (dalam hal harga, cara pemakaiannya
dan sebagainya), maka rasa ingin memilikinya ini semakin
besar dan diikuti oleh suatu keputusan untuk membeli28.
4) Faktor yang Harus diperhatikan dalam Promosi
Lembaga pondok pesantren dapat memilih sarana yang
dianggap sesuai untuk mempromosikan jasa mereka. Ada beberapa
faktor yang harus diperhatikan dalam promosi, antara lain sebagai
berikut :
a) Identifikasi terlebih dahulu audiens sasarannya. Hal ini
berhubungan dengan segmentasi lembaga.
b) Tentukan tujuan promosi. Apakah untuk menginformasikan,
mempengaruhi atau untuk mengingatkan.
c) Pengembangan pesan yang disampaikan. Hal ini berhubungan
dengan isi pesan (apa yang harus disampaikan), struktur pesan
(bagaimana menyampaikan pesan secara logis), gaya pesan
28 Muhammad Jaiz, Dasar-dasar Periklanan, (Yogyakarta : Graha
Ilmu, 2014), hlm. 44.
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(menciptakan bahasa yang kuat), dan sumber pesan (siapa yang
harus menyampaikannya).
d) Pemilihan bauran komunikasi (communication mix). Apakah itu
komunikasi personal (personal communication) atau
komunikasi nonpersonal (non-personal communication)29.
5) Komponen Promosi
Untuk mengkomunikasikan produk perlu disusun suatu
strategi yang sering disebut dengan strategi Bauran Promosi
(Promotion-Mix) yang terdiri atas 4 (empat) komponen utama,
yaitu :
a) Periklanan (advertising)
Menurut William G. Nickels, periklanan adalah “komunikasi
non-individu dengan sejumlah biaya melalui berbagai media yang
dilakukan perusahaan, lembaga non-laba, serta individu-individu”30,
sedangkan menurut Monle Lee dan Carla Jhonson periklanan
adalah “komunikasi komersil dan nonpersonal mengenai sebuah
organisasi dan produk-produknya yang ditransmisikan ke suatu
khalayak target melalui media bersifat massal seperti televisi, radio,
Koran, majalah, direct mail (pengeposan langsung), reklame luar
ruangan, atau kendaraan umum”31. American Marketing
29 Rambat Lupoyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa Berbasis
Kompetensi Edisi 3… hlm. 97.
30 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-prinsip pemasaran,
(Jakarta : Erlangga, 2001), hlm. 111.
31 Monle Lee dan Carla Jhonson, Prinsip-prinsip Pokok Periklanan
dalam Perspektif Global, (Jakarta : Kencana, 2007), hlm. 3.
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Association (AMA) mendefinisikan iklan sebagai semua bentuk
bayaran untuk mempresentasikan dan mempromosikan ide, barang,
atau jasa secara non personal oleh sponsor yang jelas32.
Dari seluruh definisi tersebut maka dapat disimpulkan bahwa
periklanan adalah kegiatan yang dilakukan untuk memperkenalkan
kepada masyarakat luas tentang manfaat suatu barang yang
diproduksi oleh perusahaan tersebut. Dalam hal ini periklanan
dapat diartikan komunikasi yang dilakukan oleh pihak pondok
pesantren kepada masyarakat tentang kelebihan yang dimiliki oleh
pondok pesantren melalui berbagai media yang ada. Periklanan
juga dimaksudkan memberikan informasi kepada masyarakat
mengenai manfaat serta kelebihan apa saja yang akan didapat jika
menggunakan ataupun membeli produk yang di tawarkan oleh
periklanan tersebut.
a. Fungsi-fungsi periklanan
“Fungsi periklanan dibagi menjadi lima yaitu informing
(memberi informasi), persuading (membujuk), reminding
(mengingat), adding value (memberikan nilai tambah), dan
assisting (mendampingi) upaya-upaya lain dari perusahaan”33.
Disamping itu, menurut Basu Swastha dikatakan bahwa periklanan
32 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi 4, (Yogyakarta : Andi,
2015), hlm. 228.
33 Terence A. Shimp, Periklanan Promosi : Aspek Tambahan
Komunikasi Terpadu Edisi Kelima, (Jakarta : Erlangga, 2000), hlm. 357.
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juga berfungsi “menciptakan kesan (image), memuaskan keinginan
dan alat komunikasi”34.
b. Media-media Periklanan
Adapun media yang digunakan untuk mendukung kegiatan
kegiatan periklanan, yaitu :
1) Media cetak, dapat berupa majalah, surat kabar, catalog, dan
brosur.
2) Media elektronik, dapat berupa televisi, radio, internet, dan
lain-lain35.
b) Penjualan Perseorangan (Personal Selling)
Personal selling adalah komunikasi langsung (tatap muka)
antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu
produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman
pelanggan terhadap produk, sehingga mereka akan mencoba dan
membelinya36.
Menurut Fandy Tjiptono aktifitas penjualan pribadi memiliki
beberapa fungsi, yaitu :
a) Prospecting, yaitu mencari pembeli dan menjalin hubungan
dengan mereka.
34 Basu Swastha DH, Azas-azas Marketing Edisi Ketiga, (Yogyakarta :
Liberty, 2009), hlm. 237.
35 Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa
Edisi 2… hlm. 121.
36 Buchari Alma, Manajemen Corporate dan Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan Fokus pada Mutu dan Layanan Prima… hlm. 163.
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b) Targeting, yaitu mengalokasikan kelangkaan waktu penjual
demi pembeli.
c) Communicating, yaitu memberi informasi produk kepada
pelanggan.
d) Selling, yaitu mendekati, mempresentasikan dan
mendemonstrasikan, mengatasi penolakan serta menjual
produk kepada pelanggan.
e) Servicing, yaitu memberikan berbagai jasa dan pelayanan
kepada pelanggan.
f) Information Gathering, yaitu melakukan riset dan melakukan
intelejen pasar.
g) Allocating, yaitu menentukan pelanggan yang dituju37.
c) Promosi Penjualan (Sales Promotion)
Promosi penjualan adalah semua kegiatan yang dimaksudkan
untuk meningkatkan arus barang atau jasa dari produsen sampai
pada penjualan akhirnya. Point of sales promotion terdiri atas
brosur, lembar informasi, dan lain-lain.
Promosi penjualan dapat diberikan kepada :
a) Konsumen, berupa penawaran cuma-cuma, sampel, demo
produk, kupon, pengembalian tunai, hadiah, kontes, dan
garansi.
b) Perantara, berupa barang cuma-cuma, diskon, advertising
allowances, iklan kerja sama, distribution contest, dan
penghargaan.
37 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi 4… hlm. 224.
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c) Tenaga penjualan, berupa bonus, penghargaan, contest, dan
hadiah untuk tenaga penjualan terbaik38.
d) Hubungan Masyarakat (Humas-Public Relation [PR])
Public relations adalah fungsi manajemen yang
mengidentifikasi, membangun, mempertahankan hubungan yang
saling menguntungkan antara organisasi dengan berbagai lembaga
lainnya yang menjadi penentu kesuksesan dan kegagalan. Definisi
public relation tersebut meletakan public relation sebagai bagian
dari manajemen organisasi yang menciptakan pengaruh dan
kredibilitas bagi lembaga pendidikan pondok pesantren, dan tidak
sematamata hanya menjadi komponen lembaga pendidikan yang
mendukung kesuksesan suatu pemasaran dalam lembaga
pendidikan pondok pesantren tersebut39.
Hubungan masyarakat sangat peduli terhadap beberapa tugas
pemasaran, antara lain : 1) Membangun citra, 2) Mendukung
aktifitas komunikasi lainnya, 3) Mengatasi permasalahan dan isu
yang ada, 4) Memperkuat positioning lembaga pendidikan pondok
pesantren, 5) Memengaruhi public yang spesifik, 6) Mengadakan
peluncuran untuk produk/jasa baru. Sedangkan untuk program
hubungan masyarakat sendiri, diantaranya : 1) Publikasi, 2) Acara-
38 Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa
Edisi 2… hlm. 121-122.
39 Buchari Alma, Manajemen Corporate dan Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan Fokus pada Mutu dan Layanan Prima… hlm. 164.
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acara penting, 3) Hubungan dengan investor (donator), 4) Pameran,
5) Mensponsori beberapa acara40.
Kegiatan-kegiatan diatas merupakan kegiatan yang harus
dilakukan oleh seorang sales dalam memasarkan dagangan yang
dia jual. Semua kegiatan tersebut berkesinambungan dan
seharusnya dilakukan secara berurutan agar dapat menciptakan
kesan yang baik kepada calon pelanggannya. Selain hal tersebut,
kegiatan-kegiatan diatas bertujuan agar menciptakan kondisi
penjualan kondusif dan tidak menutup kemungkinan untuk
berlangganan dengan sales tersebut.
4. Keputusan Santri
a. Pengertian Keputusan Santri
Proses keputusan santri sebagai konsumen merupakan
intervensi strategi pasar antara interaksi dan proses keputusan
konsumen. Lembaga akan berhasil hanya kalau konsumen melihat
suatu kebutuhan yang bisa dipenuhi oleh produk yang ditawarkan
lembaga. Menyadarinya bahwa produk mempunyai kemampuan
untuk memenuhi kebutuhan dan merupakan pemecahan terbaik
yang tersedia, maka langsung menggunakanya dan menjadi puas
dengan produk yang dipilihnya41.
b. Tahap-tahap dalam Proses Keputusan Konsumen
40 Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa
Edisi 2… hlm. 122.
41 Supranto dan Nandan Limakrisna, Perilaku Konsumen dan Strategi
Pemasaran : Untuk Memenangkan Persaingan Bisnis, (Jakarta : Mitra
Wacana Media, 2011), hlm. 12.
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Proses keputusan pembelian konsumen merupakan urutan
kejadian yang dimulai dari pengenalan kebutuhan, pencarian
informasi, setelah itu melakukan evaluasi alternatif dan pada
akhirnya melakukan keputusan pembelian dan sesudah itu diakhiri
dengan perilaku setelah melakukan pembelian. Secara umum
konsumen melewati tahap-tahap tersebut, namun dalam pembelian
rutin konsumen seringkali melewati tahapan dalam proses
pengambilan keputusan konsumen, dengan melalui urutan sebagai
berikut :
Tabel 2.1 Tahap-tahap Proses Keputusan Konsumen (Santri)
1) Pengenalan Kebutuhan
Pengenalan kebutuhan adalah tahap pertama proses
pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen mengenali
suatu masalah atau kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat
dirasakan melalui rangsangan internal dan eksternal.
2) Pencarian Informasi
Pencarian informasi sebelum membeli dimulai ketika
konsumen merasakan adanya kebutuhan yang dapat dipenuhi
dengan membeli dan mengkonsumsi suatu produk42. Sumber
informasi konsumen terbagi dalam empat kelompok, yaitu:















a) Sumber pribadi, meliputi keluarga, teman, tetangga dan kenalan.
b) Sumber niaga, meliputi periklanan, petugas penjualan, penjual
kemasan dan pemasangan.
c) Sumber umum, meliputi media massa dan organisasi konsumen.
d) Sumber pengalaman, meliputi pernah mengalami, menguji dan
mempergunakan produk43.
3) Evaluasi Alternatif
Bagaimana konsumen memproses informasi beberapa
alternatif jasa pendidikan yang bersaing dan membuat
pertimbangan akhir mengenai nilainya? Ternyata bahwa tidak
ada proses evaluasi tunggal dan sederhana yang digunakan oleh
semua konsumen atau bahkan oleh seorang konsumen dalam
semua situasi pembelian.
4) Keputusan Pembelian
Tahap dalam proses pengambilan keputusan konsumen
dimana akan memutuskan untuk membeli produk atau jasa yang
sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen.
5) Perilaku setelah pembelian
Setelah membeli produk, konsumen akan merasakan
tingkat kepuasan atau ketidak puasan tertentu. Konsumen juga
akan melakukan tindakan setelah pembelian dan menggunakan
produk tersebut44.
c. Indikator Keputusan Pembelian
43 Mokoginta, E-Book Manajemen Pemasaran Jilid 1 Edisi Internal,
hlm. 50-51.
44 Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran …
hlm. 131-134.
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Dalam keputusan membeli suatu produk, menurut Swastha dalam
Ambarani memiliki struktur sebanyak 7 komponen, antara lain
keputusan tentang jenis produk, bentuk produk, tentang merek,
tentang penjualnya, tentang jumlah produk, waktu pembelian dan
cara pembayaran45. Dimensi keputusan pembelian menurut Kotler
dan Amstrong46, sehingga indikator untuk keputusan pembelian
adalah :
1) Pemilihan produk/jasa
Pemilihan produk atau jasa adalah alasan mengapa konsumen
memilih produk/jasa untuk memenuhi kebutuhan.
2) Pemilihan merek
Pemilihan merek yaitu bagaimana suatu merek memposisikan
dirinya di dalam bentuk konsumen yang meliputi citra (image)
merek yang unik dari sebuah produk/jasa.
3) Pemilihan waktu
Waktu adalah salah satu unsur terpenting bagi konsumen untuk
membeli suatu produk/jasa.
4) Pilihan metode/cara pembayaran
Konsumen harus mengambil pilihan tentang metode/cara
pembayaran produk yang dibeli.
B. Kajian Pustaka Relevan
Dalam penelitian ini penulis mengkaji penelitian yang sudah
ada. Selain itu, penulis juga menelaah subtansi dari penelitian
yang sudah ada, untuk dijadikan referensi maupun acuan
45 Basu Swastha, Asas-asas Marketing, (Yogyakarta : Liberty, 1996),
hlm. 118.
46 Kotler, Philip & Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran.Edisi 12
Jilid 1, Alih Bahasa : Bob Sabran, (Jakarta : Erlangga, 2008), hlm. 146.
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sehingga ditemukan topik permasalahan yang berbeda dan layak
untuk dikaji.
Kajian pustaka di sini akan mendeskripsikan berbagai karya
atau penelitian yang ada relevansinya dengan judul Pengaruh
Strategi Marketing Mix terhadap Keputusan Santri dalam
memilih Pondok Pesantren al-Imdad antara lain :
1. Jurnal Dinamika Manajemen Pendidikan, Vol. 1 No. 1, Tahun
2016 Hal. 68-78; karya Supriyani dan Heryanto Susilo,
“Pengaruh Strategi Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan
Siswa Dalam Memilih Madrasah Aliyah Negeri Tuban”.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran
pemasaran yang terdiri dari produk, harga, lokasi, dan bukti
fisik secara parsial terhadap keputusan siswa dalam memilih
MAN Tuban, serta mengetahui pengaruh produk, harga, lokasi,
dan buti fisik secara bersama-sama terhadap keputusan siswa
memilih MAN Tuban. Metode penelitian yang digunakan
adalah metode analisis linear berganda, dengan menggunakan
uji simultan dan uji parsial. Sampel yang diambil sebanyak 81
siswa kelas X MAN Tuban dengan menggunakan teknik simple
random sampling. Hasil penelitian menunjukan bahwa produk,
harga, lokasi, dan promosi secara bersama-sama berpengaruh
terhadap keputusan siswa memilih MANTuban sebesar 48,6%.
Hasil uji secara parsial diperoleh bahwa produk dan harga tidak
berpengaruh terhadap keputusan siswa memilih MAN Tuban,
sedangkan lokasi memiliki nilai signifikan 0,001 < 0,05 dan
36
nilai t hitung sebesar 3.463 yang > 1,99. Selain itu variabel
bukti fisik memberikan pengaruh dengan nilai signifikan 0,009
< 0,05 dan nilai t hitung 2.690 > 1,99. Hal ini menunjukan
bahwa diantara produk, harga, lokasi, dan bukti fisik hanya
variabel lokasi dan bukti fisik yang mempengaruhi keputusan
siswa memilih MAN Tuban47.
2. Tesis; karya Heruniasih “Pengaruh Implementasi Bauran
Pemasaran Jasa Terhadap Keputusan Memilih SMK Swasta di
Kota Metro”.
Tujuan penelitian ini adalah Untuk Mengetahui dan
Menganalisis bauran pemasaran secara simultan
berpengaruh signifikanatau tidak terhadap keputusan
keputusan memilih SMK Swasta Kota Metro. Metode
yang digunakan adalah deskriptif dengan pendekatan
kuantitatif. Populasi sebagai sampel yang digunakan
adalah seluruh SMK Swasta yang ada di Kota Metro
dengan menggunakan strata simpel random sampling
sebanyak 100 orang. Analisis yang digunakan adalah
analisis deskriptif dan inferensial dengan menggunakan
regresi linier berganda. Berdasarkan hasil penelitian dapat
disimpulkan bahwa variabel produk, harga, promosi, dan
47Supriyani dan Heryanto Susilo, “Pengaruh Strategi Bauran
Pemasaran Terhadap Keputusan Siswa Dalam Memilih Madrasah Aliyah
Negeri Tuban”, Jurnal Dinamika Manajemen Pendidikan, (Vol. 1 No. 1,
tahun 2016) hlm. 68-78.
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bukti fisik berpengaruh secara parsial dan simultan
terhadap keputusan siswa memilih jasa pendidikan di
SMK Swasta Kota Metro, namun lokasi tidak ada
pengaruh terhadapa keputusan siswa memilih SMK swasta
di Kota Metro48.
3. Jurnal prosiding seminar nasional multi disiplin ilmu &call for
papers UNISBANK (SENDI_U), Kajian Multi Disiplin Ilmu
untuk Mewujudkan Poros Maritim dalam Pembangunan
Ekonomi Berbasis Kesejahteraan Rakyat, ISBN: 978-979-3649-
81-8, karya Ujang Muhyidin “Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa
Pendidikan Terhadap Keputusan Mahasiswa Memilih
Perguruan Tinggi Swasta di Jawa Barat”.
Tujuan penelitian ini adalah untuk memengetahui pengaruh
bauran pemasaran (marketing mix) jasa pendidikanterhadap
keputusan para calon mahasiswa dalam memilih perguruan
tinggi swasta di jawa barat. Penelitian ini menggunakan metode
deskriptif kuantitatif. Sampel penelitian adalah mahasiswa dari
15 perguruan tinggi swasta di jawa barat yang diambil secara
random. Pengolahan data menggunakan metode statistic
korelasional. Penelitian ini menghasilkan temuan-temuan
sebagai berikut ; tidak seluruh variabel marketing mix memiliki
pengaruh yangsignifikan terhadap keputusan calon mahasiswa
48 Heruniasih “Pengaruh Implementasi Bauran Pemasaran Jasa
Terhadap Keputusan Memilih SMK Swasta di Kota Metro”, Tesis (Lampung :
Program Pascasarjana Universitas Lampung, 2016), hlm. vii.
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untuk memilih perguruan tinggi swasta di jawa barat. Variabel
yang tidak berpengaruh signifikan adalah harga (price),
promosi (promotion), dan orang (people), sedangkan yang
berpengaruh secara signifikan yaitu produk (product), lokasi
(place), proses (process) dan bukti fisik (physical evidence)49.
4. Jurnal Ilmiah Manajemen & Bisnis Volume 2, No. 2, Desember
2017; karya Ni Nyoman Sunariani “Marketing Mix dan
Akreditasi Terhadap Keputusan Memilih dengan Brand Image
Sebagai Variabel Intervening”.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis
marketing mix dan akreditasi terhadap keputusan mahasiswa
memilih Undiknas Denpasar dengan brand image sebagai
variable intervening. Penelitian bersifat kuantitatif. Metode
pengumpulan data dengan kuesioner. Teknik pengambilan
sampel menggunakan metode nonprobability sampling yaitu
accidental sampling. Jumlah sampel 105 responden mahasiswa
FEB regular Tahun 2013/2016. Teknik analisis data
dipergunakan dalam penelitian ini adalah Structural Equation
Modelling (SEM) dengan bantuan program computer Analysis
of Moment Structure (AMOS). Hasil penelitian ini, temuannya
49 Ujang Muhyidin “Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Pendidikan
Terhadap Keputusan Mahasiswa Memilih Perguruan Tinggi Swasta di Jawa
Barat”, Jurnal prosiding seminar nasional multi disiplin ilmu &call for
papers UNISBANK (SENDI_U), Kajian Multi Disiplin Ilmu untuk
Mewujudkan Poros Maritim dalam Pembangunan Ekonomi Berbasis
Kesejahteraan Rakyat, ISBN: 978-979-3649-81-8
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bahwa Marketing mix memiliki direct effects positif dan
signifikan terhadap keputusan mahasiswa 4.70 persen.
Marketing mix memiliki direct effects positif dan signifikan
terhadap brand image 8,29 persen. Brand image memiliki
direct effects positif dan signifikan terhadap keputusan
mahasiswa 4,54 persen. Akreditasi memiliki direct effects
positif dan signifikan terhadap brand image 2,68 persen.
Akreditasi memiliki direct effects positif dan signifikan
terhadap keputusan mahasiswa 2,46 persen. Marketing mix
secara indirect effects terhadap keputusan mahasiswa melalui
brand image hanya 3,76 persen lebih kecil dibandingkan direct
effects berarti brand image dalam penelitian ini tidak berperan
sebagai variable intervening. Akreditasi secara indirect effects
terhadap keputusan mahasiswa melalui brand image hanya 1,22
persen lebih kecil dibandingkan direct effects berarti brand
image dalam penelitian ini tidak berperan sebagai variable
intervening50.
5. Jurnal Manajemen Maranatha, Vol.16, No.1, November 2016;
karya Nuning Kristiani “Faktor-faktor yang Mempengaruhi
Keputusan Orang Tua Siswa Memilih SD Kasatriyan
Surakarta”.
50Ni Nyoman Sunariani, “Marketing Mix dan Akreditasi Terhadap
Keputusan Memilih dengan Brand Image Sebagai Variabel Intervening”,
Jurnal Ilmiah Manajemen & Bisnis, (Volume 2, No. 2, Desember 2017), hlm.
368-377.
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Dalam penelitian ini digunakan bauran pemasaran untuk
mengetahui faktor-faktor itumempengaruhi keputusan untuk
memilih SD Kasatriyan. Penelitian ini menggunakan sampel 50
responden dari orang tua siswa sekolah dasar Kasatriyan. Hasil
menunjukkan bahwa variabel seperti promosi, layanan, dan
status akreditasi memiliki pengaruh pada keputusan orang tua
untuk memilih SD Kasatriyan. Sementara itu, lainnya variabel
seperti produk, biaya, dan lokasi, tidak ditampilkan untuk
mempengaruhi keputusan orang tua memilih SD Kasatriyan51.
C. Rumusan Hipotesis
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan
masalah penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah
dinyatakan dalam bentuk kelimat pertanyaan. Dikatakan sementara,
karena jawaban yang diberikan baru didasarkan terhadap teori yang
relevan, dan belum berdasarkan fakta empiris yang diperoleh
melalui pengumpulan data52.
Peneliti harus mengumpulkan data yang berguna untuk
membuktikan hipotesis yang telah ditetapkannya. Kemudian
berdasarkan data yang terkumpul, peneliti akan menguji apakah
hipotesis yang dirumuskan akan naik status menjadi thesa atau
sebaliknya. Hal yang perlu diperhatikan oleh peneliti bahwasannya
51Nuning Kristiani, “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan
Orang Tua Siswa Memilih SD Kasatriyan Surakarta”, Jurnal Manajemen
Maranatha, (Vol.16, No.1, November 2016), hlm. 91-108.
52Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif
Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2016), cet 23, hlm. 96.
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ia tidak boleh terobsesi agar hipotesisnya terbukti dengan cara-cara
yang curang. Peneliti harus objektif terhadap data yang terkumpul53.
Adapun hipotesis yang peneliti ajukan dalam skripsi ini yaitu:
Ha : Ada pengaruh signifikan antara Product, Price, Place dan
Promotionterhadap Keputusan Santri memilih Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta
Ho : Tidak ada pengaruh signifikan antara Product, Price, Place dan
Promotionterhadap Keputusan Santri memilih Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta.
53Suharsimi Ari Kunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik,




A. Jenis dan Pendekatan Penelitian
Dalam penelitian ini menggunakan penelitian Kuantitatif
dikarenakan data yang akan dianalisis adalah angka dan berbentuk
statistik serta akan menguji hipotesis statistik yang telah ditentukan
sebelumnya, serta akan menganalisis hasil data dengan rumus
statistik juga. Data yang telah dikumpulkan kemudian dianalisis
menggunakan teknik data yang bersifat statistik. Pada penelitian ini
metode analisis data yang digunakan adalah metode analisis Ex
post facto.
Ex post facto adalah sesudah fakta, yaitu penelitian yang
dilakukan setelah suatu kejadian itu terjadi. Penelitian ex post facto
bertujuan menemukan penyebab yang memungkinkan perubahan
perilaku, gejala atau fenomena yang disebabkan oleh suatu
peristiwa, perilaku, gejala atau fenomena yang disebabkan oleh
suatu peristiwa, perilaku, atau hal-hal yang menyebabkan
perubahan pada varabel bebas secara keseluruhan sudah terjadi.
Dalam penelitian ex post facto meneliti hubungan sebab-
akibat yang tidak dimanipulasi atau diberi perlakuan (dirancang
dan dilaksanakan) oleh peneliti54.
54 Nana Syaodih Sukmadinata, Metode Penelitian Pendidikan,
(Bandung : PT Remaja Rosdakarya, 2013), hlm. 18-20.
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B. Tempat dan Waktu Penelitian
1. Tempat Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan di Pondok Pesantren Al-
Imdad Bantul yang berlokasi di Kauman RT 01 RW 16,
Wijirejo, Kec. Pandak, Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta
55761 untuk kompleks putri. Sedangkan untuk kompleks
putra terletak di dusun Kedung, desa Guwosari, Kec. Pajangan,
Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta 55751. Alasan peneliti
meneliti ditempat ini dikarenakan jarak tempat peneliti dan
Pondok Pesantren al-Imdad Bantul yang berdekatan, dan
peneliti dulu salah satu alumni dari Pondok Pesantren al-
Imdad Bantul.
2. Waktu Penelitian
Adapun waktu yang diperlukan dalam penelitian ini
kurang lebih 1 bulan, terhitung tanggal 03 Maret sampai 03
April 2020.
C. Populasi dan Sampel Penelitian
1. Populasi
Populasi adalah wilayah yang terdiri atas : obyek /
subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian
ditarik kesimpulanya.
Adapun terlihat obyek populasi yang akan digunakan




No. Kelas Jumlah Santri Populasi
1. VII Putra 67 1572. VII Putri 90
3. VIII Putra 52 1164. VIII Putri 64
5. IX Putra 50 1046. IX Putri 54
7. X Putra 43 105
8. X Putri 62
9. XI Putra 41 8810. XI Putri 47
11. XII Putra 33 6612. XII Putri 33
13. Santri Pengabdian Putra 50 9214. Santri Pengabdian Putri 42
Jumlah 728
2. Sampel
Menurut Sugiyono berpendapat bahwa sampel
merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
oleh populasi55sedangkan menurut Arikunto menjelaskan
apabila populasi penelitian berjumlah kurang dari 100 maka
sampel yang diambil adalah semuanya, namun apabila
populasi penelitian berjumlah lebih dari 100 maka sampel
dapat diambil antara 10-15 % atau 20-25% atau lebih56.
Dengan metode pengambilan sampel probability
sampling, jenis pemilihan sampel stratified random sampling
55 Sugiyono, Metode Penelitian (Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D) …
hlm. 81.
56 Suharsimi Arikunto, Manajemen Penelitian, (Jakarta: Rineka Cipta,
2010), hlm. 125.
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( pengambilan sampel secara strata ) dengan memberi peluang
yang sama pada populasi. Dengan menggunakan perhitungan
Arikunto maka sampel yang digunakan untuk penelitian ini
adalah para santri di Pondok Pesantren Al-Imdad dalam
perhitungan 15% dari populasi yakni :
Tabel 3.2 Sampel









Sehingga menghasilkan perhitungan sampel yang akan
digunakan pada penelitian ini sebanyak 110 sampel terdiri atas
santri kelas VII Putri, VIII Putra, IX Putri, X Putra, XI Putri, XII
Putra dan santri Pengabdian Putri dari populasi yang berada di
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul.
D. Variabel dan Indikator Penelitian
Variabel adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh
informasi tentang hal tersebut, kemudian diambil kesimpulan.
Variabel penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah :
1. Variabel bebas
Variabel bebas merupakan variabel yang mempengaruhi atau
yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel
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dependen (terikat). Adapun yang menjadi variabel bebas dalam
penelitian ini adalah :
1) Produk (X1)
Tabel 3.3 Indikator Produk
Indikator Kisi-kisi Item
Penawaran Inti
a. Program studi tahfidzul
qur’an
b. Program tudi membaca kitab
kuning tanpa harokat dengan
panduan ilmu nahwu shorof
karya pengasuh sendiri
(Metode 33)
c. Program studi pembiasaan
akhlaqul karimah
d. Program studi conversation
bahasa Inggris





Penawaran Nyata a. Ektrakurikulerb. Pilihan jurusan 7,8
Penawaran
Tambahan a. Tingkat Pelayanan 9
2) Harga (X2)
Tabel 3.4 Indikator Harga
Indikator Kisi-kisi Item














a. hanya sekali dibayar pada
saat diterima di lembaga 8
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gedung bersangkutan
3) Tempat atau Lokasi (X3)




b. Lokasi mudah dijangkau
transportasi umum
1,2
Visibilitas a. Lokasi mudah di jangkau 3
Tempat parkir
a. Lokasi parkir yang luas
b. Lokasi parkir yang nyaman








c. Halaman yang luas

















a. Melihat prestasi yang
dimiliki guru/ustadz





a. Kebervariasian tarif jasa
pondok pesantren 8




Variabel terikat (dependen) adalah variabel yang dipengaruhi
atau yang menjadi akibat, karena adanya variable bebas. dapun
yang menjadi variabel terikat dalam penelitian ini adalah
Keputusan Santri dalam memilih Pondok Pesantren al-Imdad
Bantul (Y).

















a. Dekat dengan rumah














E. Teknik Pengumpulan Data
1. Kuesioner (Angket)
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang
dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau
pertanyaan tertulis kepada responden untuk mendapatkan
jawaban dari responden berkenaan dengan data yang
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diperlukan57.Angket yang akan diberikan kepada sampel
menggunakan skala likert sebagai berikut58 :








5 4 3 2 1
Angket akan berisi pernyataan mengenai hal-hal yang
mempengaruhi sampel dalam mengambil keputusan memilih
Pondok Pesantren Al-Imdad. Adapun jenis angket yang
digunakan dalam penelitian ini angket tertutup. Menurut
Suharsimi Arikunto, angket tertutup adalah angket yang
disajikan dalam bentuk sedemikian rupa sehingga responden
tinggal memberikan tanda centang (v) pada kolom atau tempat
yang sesuai59. Adapun jenis angket ini dipilih demi membatasi
jawaban responden dari jawaban-jawaban yang sudah
disediakan.
Dalam peneletian ini yang akan diukur menggunakan angket
adalah keputusan santri yang memilih Pondok Pesantren al-
Imdad yang dipengaruhi oleh strategi Marketing Mix pondok
pesantren tersebut.
Data diperoleh dengan cara menghimpun informasi yang
didapat melalui pernyataan dan pertanyaan tertulis yang diisi
57 Suharsimi Arikunto, Manajemen Penelitian… hlm. 102-103.
58Suharsimi Arikunto, Manajemen Penelitian… hlm. 107.
59 Suharsimi Arikunto, Manajemen Penelitian… hlm. 137.
50
dengan check list dengan skala likert, dimana responden tinggal
membubuhkan tanda check(v) pada kolom jawaban yang sesuai
dengan kondisi yang dihadapi atau dialami oleh responden. Jika
data telah diperoleh, maka jawaban diberi skor60.
2. Dokumentasi
Dokumentasi yaitu mencari data yang diperlukan mengenai
hal-hal atau variabel yang berupa catatan, transkip, buku, surat
kabar, majalah, notulen rapat, agenda, dan sebagainya61.
Dalam penelitan ini, dokumentasi digunakan untuk
mengetahui daftar nama santri, jumlah santri, dan dokumentasi
mengenai lembaga pondok pesantren tersebut.
F. Teknik Analisis Data
Dalam penelitian Kuantitatif, analisis data merupakan kegiatan
lanjutan yang dilakukan setelah data dari seluruh responden
terkumpul. Kegiatan yang dilakukan adalah : mengelompokan data,
menyajikan data, mentabulasi data, menyajikan data, melakukan
perhitungan untuk menjawab rumusan masalah, dan melakukan
hipotesis62.
1. Analisis Deskriptif
60 Suharsimi Arikunto, Manajemen Penelitian… hlm. 138-139.
61 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian : Suatu Pendekatan
Praktik, (Jakarta: Rineka Cipta, 2010), hlm. 274.
62 Sugiyono, Metode Penelitian (Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D) …
hlm. 274.
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Analisis Deskriptif merupakan penelitian yang dimaksud
untuk mengumpulkan informasi mengenai status gejala yang
ada, yaitu keadaan gejala menurut apa adanya pada saat
penelitian dilakukan63. Dikarenakan pendekatan yang
digunakan pendekatan kuantitatif maka dengan cara
mendeskripsikannya mengunakan statistik deskriptif, yang
artinya menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau
mengambarkan data yang telah diperoleh dengan sebagaimana
adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan untuk umum
atau keseluruhan.
Statistik deskriptif berfungsi untuk mendiskripsikan atau
mengambarkan obyek yang diteliti melalui data sampel atau
populasi sebagaimana adanya tanpa melakukan analisis
deskriptif yang digunakan adalah tabel, grafik, diagram
lingkaran dan pictogram64. Tujuan digunakannya statistik
deskriptif adalah untuk meringkas data agar lebih mudah dilihat,
dimengerti dan dipahami. Oleh sebab itu setelah data statistik
(angka) diperoleh selanjutnya data akan dijelaskan dan
digambarkan dengan analisis deskriptif agar lebih bisa dipahami
oleh pembaca.
2. Analisis Uji Coba Instrumen
63 Suharsimi Arikunto, Manajemen Penelitian… hlm. 309.
64 Sugiyono, Statistik untuk Penelitian, ( Bandung : Alfabeta, 2012),
hlm.29-30.
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Instrumen yang valid dan reliabel merupakan syarat untuk
mendapatkan hasil penelitian yang valid dan reliabel. Oleh
karena itu instrumen harus diuji coba terlebih dahulu untuk
melihat kelayakan instrumen. Rumus yang digunakan untuk
menguji kelayakan instrumen adalah :
a. Analisis Uji Validitas Angket
Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-
tingkat kevalidan atau kesahihan sesuatu instrumen. Suatu
instrumen yang valid atau shahih mempunyai validitas tinggi.
Sebaliknya, instrumen yang kurang valid berarti memiliki
validitas rendah.
Sebuah instrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur
apa yang diinginkan. Sebuah instrumen dikatakan valid apabila
dapat mengungkap data dari variabel yang diteliti secara tepat.
Tinggi rendahnya validitas instrumen menunjukkan sejauh
mana data yang terkumpul tidak menyimpang dari gambaran
tentang validitas yang dimaksud65.
Selanjutnya akan dilakukan validitas empiris (kriterium), yang
mana validitas ini bertujuan untuk menentukan tingkat
kehandalan soal adalah validitas bandingan (concurrent
validity). Dalam penentuan tingkat validitas butir soal
digunakan korelasi product moment pearson dengan
mengkorelasikan antara skor yang didapat siswa pada suatu
butir soal dengan skor total yang didapat. Teknik validitas data
65Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian…, hlm. 211-121.
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adalah menggunakan rumus pearson’s product moment
cefficient sebagai berikut :
=
Keterangan:
= koefisien korelasi antara variabel X dan variable Y
= ukuran sampel (responden)
= skor butir
= skor total66
Rumus diatas dipergunakan untuk menguji korelasi skor butir
dengan skor total dengan derajat kebebasan atau 5%
Instrumen dianggap valid apabila lebih besar dari .
Setelah instrumen diujicobakan instrumen yang tidak valid
harus dibuang dan tidak dapat digunakan untuk mengumpulkan
data penelitian67.
Instrumen penelitian diujikan kepada 100 santri dengan taraf
signifikan 5% dengan menghasilkan r tabel 0,195. Pada
penelitian ini, peneliti menentukan validitas dengan
menggunakan bantuan aplikasi Excel.Adapun hasil uji validitas
data yang diujikan adalah sebagai berikut.
1) Uji validitas butir soal Produk (X1)
66Suharsimi Arikunto,Manajemen Penelitian, … hlm. 426
67Supardi, Statistik Penelitian Pendidikan : Perhitungan, Penyajian,
Penjelasan, Penafsiran, dan Penarikan Kesimpulan, (Depok : PT Raja
Grafindo Persada, 2017), hlm. 146.
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2) Uji validitas butir soal Harga (X2)











3) Uji validitas butir soal Tempat (X3)















4) Uji validitas butir soal Promosi (X4)
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5) Uji validitas butir soal Keputusan Santri (Y)



















Sumber : Data primer yang diolah
Berdasarkan hasil uji validitas di atas diketahui bahwa
semua item menunjukkan nilai rhitung> rtabel. Sehingga semua
item pertanyaan dinyatakan valid.
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b. Analisis Uji Reliabilitas Instrumen
Reliabilitas menunjuk pada suatu pengertian bahwa suatu
instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat
pengumpul data karena instrumen tersebut sudah baik.
Seperangkat instrumen dikatakan memiliki tingkat reliabilitas
yang tinggi jika hasil pengukurannya dapat dipercaya, konsisten
(Jawa : ajeg), cermat dan akurat. Menurut Mahrens dikutip
dalam bukunya Jonathan, reabilitas adalah tingkat konsistensi
antara dua pengukur terhadap hal yang sama68.
Instrumen yang reliabel adalah instrumen yang bila digunakan
beberapa kali untuk mengukur obyek yang sama, akan
menghasilkan data yang sama69. Perhitungan reliabilitas butir
instrumen penelitian berbentuk skala mempergunakan rumus
Alpha Cronbach sebagai berikut :
Keterangan :
n = banyaknya butir soal
= jumlah varians skor tiap item
= varians skor total
Rumus untuk mencari varians adalah70 :
68Jonathan Sarwono, Metode Riset Skripsi Pendekatan Kuantitatif,
(Jakarta : Elex Media Komputindo, 2012),hlm. 85.
69 Sugiyono, Metode Penelitian (Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D) …
hlm. 173.
70 Asep Jihad dan Abdul Haris, Evaluasi Pembelajaran, hlm. 180-181.
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Kriteria pengujian reliabilitas dikonsultasikan dengan
jika > maka instrumen yang di uji cobakan reliabel.
Berikut hasil perhitungan reliabelitas angket pada tahap uji coba
instrumen.







Sumber : Data primer yang diolah
Dari hasil uji reliabilitas di atas menunjukkan bahwa semua
variabel dalam penelitian ini menunjukkan nilai Cronbach
Alpha yang lebih besar dari 0,60 sehingga dapat disimpulkan
bahwa semua konsep pengukur variabel-variabel yang
digunakan dalam penelitian ini reliabel dan layak digunakan
sebagai alat ukur dalam pengumpulan data.
3. Analisis Uji Hipotesis
a. Analisis korelasi Product Moment
Dalam penelitian ini penulis menggunakan teknik analisis
regresi. Sebelum dilakukan teknik analisis regresi, terlebih dahulu
penulis mencari korelasi antara variabel X dengan variabel Y
dengan menggunakan rumus korelasi Product Moment :
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Untuk menyelesaikan perhitungan dengan rumus tersebut maka,
di perlukan langkah-langkah sebagai berikut :
=
Setelah diadakan uji korelasi dengan korelasi product moment,
maka hasil yang diperoleh dikonsultasikan dengan pada taraf
signifikan 5% dan 1% dengan asumsi sebagai berikut :
1) Jika (5% dan 1% ) berarti signifikan artinya
hipotesis diterima.
2) Jika (5% dan 1% ) berarti tidak signifikan artinya
hipotesis tidak diterima.
b. Analisis Regresi Sederhana
Untuk menjawab rumusan masalah satu sampai empat, penulis
menggunakan regresi sederhana. Sebab, hubungan yang akan
dicari hanya mempunyai satu variabel bebas dan satu variabel
terikat. Adapun pengertian analisis regresi sederhana yaitu, suatu
analisis yang mengukur pengaruh satu variabel bebas (X) dan
variabel terikat (Y) yang dirumuskan dengan :
atau Y = a+bX
Keterangan :
= Subyek dalam variabel dependen yang diprediksikan
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a = harga Y bilangan konstan
X = 0 (harga konstan)
b = angka arah atau koefesien regresi, yang menunjukkan
angka71.
Peningkatan atau variabel dependen yang didasarkan pada
variabel independen. Bila b (+), terjadi kenaikan, bila (-) terjadi
penurunan.





r = koefisien momen produk antara variabel X dengan
variabel Y
sy = simpangan baku variabel Y
sx = simpangan baku variabel X
Koefesien regresi b adalah kontribusi besarnya perubahan nilai
variabel bebas (X). Semakin tinggi nilai koefisien regresi, harga b
juga tinggi. Sebaliknya, bila koefisien korelasi rendah, harga b juga
rendah.
Selain itu, bila koefisien korelasi negative, harga b juga negatif.
Begitu pun sebaliknya, bila koefisien korelasi positif, harga b juga
positif72.
71 Suharsimi Arikunto, Manajemen Penelitian… hlm. 481.
72 Sudaryono, Teori dan Aplikasi dalam Statistik, (Yogyakarta : Andi,
2014), hlm. 79.
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Regresi sederhana juga digunakan untuk melihat apakah
variabel bebas mampu secara menyeluruh (simultan) menjelaskan
tingkah laku variabel tidak bebas. Untuk pengujian ini dikenal
dengan uji F. Selain mengetahui kemampuan variabel bebas
menjelaskan variabel tidak bebas juga perlu diketahui apakah
setiap variabel bebas (secara parsial) juga berpengaruh terhadap
variabel tidak bebasnya, untuk pengujian ini dikenal dengan uji t.
Adapun rumus uji F dan uji t adalah sebagai berikut :
c. Uji t (parsial)
Langkah-langkah uji t atau uji parsial sebagai berikut :
1) Menentukan nilai t kritis dengan level of significant α = 5% dan
1%.ttabel = t α/2;n-k
2) Menentukan nilai uji t, dengan rumus : t =
3) Keterangan:
r = koefisien korelasi
n = jumlah responden
d. Uji F (Simultan)
Pertama harus mencari Jumlah Kuadrat Regresi (JKReg [a])
dengan rumus : JKReg [a] =
Selanjutnya mencari Jumlah Kuadrat Regresi (JKReg [b|a])
dengan rumus : JKReg [b|a] = b {
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Kemudian mencari Jumlah Kuadrat Residu (JKRes) dengan
rumus : JKRes = ∑Y2 - JKReg [b|a] - JKReg [a]
Setelah itu, mencari rata-rata Jumlah Kuadrat Regresi
(RJKReg [a]) dengan rumus : RJKReg [a] = JKReg [a]
Kemudian mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat Regresi
(RJKReg [b|a]) dengan rumus : RJKReg [b|a] = JKReg [b|a]
Selanjutnya mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat Residu
(RJKRes) dengan rumus :
Menguji Signifikansi dengan rumus :
Kaidah pengujian signifikasi : Jika Fhitung ≥ Ftabel, maka
tolak Ho artinya signifikan dan Fhitung ≤ Ftabel, maka tolak Ha
artinya tidak signifikan. Terakhir membuat kesimpulan73.
e. Analisis Lanjut
Analisis ini digunakan untuk membuat interpretasi lebih lanjut
dengan mengecek signifikansi dari yaitu dengan cara
membandingkan Fregdalam Ft (Ftabel) pada taraf signifikan 5% atau
1%. Jika Freg lebih besar dari Ft (Ftabel) 5% atau 1% maka hipotesis
signifikan. Berarti ada pengaruh yang positif dari strategi
marketing mix terhadap keputusan santri Pondok Pesantren Al-
Imdad Bantul. Akan tetapi jika Freglebih kecil Ft (Ftabel) 5% atau
1% maka hipotesis nonsignifikan. Yang artinya tidak ada pengaruh
yang positif dari strategi marketing mix terhadap keputusan santri
73 Riduwan dan Akdon, Rumus dan Data dalam Analisis Statistika,
(Bandung : Alfabeta, 2009), hlm. 133-135.
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Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul. Adapun rumus yang
digunakan adalah sebagai berikut :
Keterangan :
Freg = harga bilangan F untuk garis regresi
RKreg = rerata kuadrat garis regresi
RKres = rerata kuadrat garis residu74.
74 Danang Suryoto, Analisis Regresi dan Uji Hipotesis, (Yogyakarta :
Media Presindo, 2009), hlm. 9-10.
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Deskripsi Hasil Penelitian
1. Deskripsi data tentang Pengaruh Strategi Marketing Mix (Produk)
Terhadap Keputusan Santri
Deskripsi tanggapan responden atas variabel keputusan santri
dapat dilihat dari uraian dibawah ini.
Berdasarkan hasil tanggapan dari 110 responden mengenai
variabel produk pondok pesantren terhadap keputusan santri ini
terdiri dari 9 item pertanyaan yang selanjutnya akan diuraikan
jawaban responden sebagai berikut :
a. Pertanyaan tentang program Tahfidzul Qur’an memberikan
manfaat bagi saudara
Tabel 4.1 Distribusi jawaban responden atasprogram Tahfidzul
Qur’an memberikan manfaat bagi saudara
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 57 51,8
2. Tinggi 48 43,6
3. Sedang 5 4,5
4. Rendah 0 0
5. Sangat rendah 0 0
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan program Tahfidzul
Qur’an memberikan manfaat bagi saudara menunjukkan 51,8%
responden dengan kategori sangat tinggi. Terdapat 4,5% responden
dengan kategori sedang.
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Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa program Tahfidzul
Qur’an memberikan manfaat bagi saudara berpengaruh terhadap
keputusan santri memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat
sebagian santri tidak pengaruh atas program Tahfidzul Qur’an
memberikan manfaat bagi saudara.
b. Pertanyaan tentang program membaca kitab kuning tanpa
harokat membuat saudara lebih bisa memahami Al-Qur’an
Tabel 4.2 Distribusi jawaban responden atas program membaca
kitab kuning tanpa harokat membuat saudara lebih bisa memahami
Al-Qur’an
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 56 50,9
2. Tinggi 46 41,8
3. Sedang 7 6,4
4. Rendah 1 0,9
5. Sangat rendah 0 0
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan program membaca kitab
kuning tanpa harokat membuat saudara lebih bisa memahami Al-
Qur’an menunjukkan 50,9% responden dengan kategori sangat
tinggi. Terdapat 0,9% responden dengan kategori rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa program membaca kitab
kuning tanpa harokat membuat saudara lebih bisa memahami Al-
Qur’an berpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok
pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas
program membaca kitab kuning tanpa harokat membuat saudara
lebih bisa memahami Al-Qur’an.
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c. Pertanyaan tentang program pembiasaan akhlaq dapat membuat
saudara untuk selalu berbuat baik dan meninggalkan perbuatan
yang tercela
Tabel 4.3 Distribusi jawaban responden atas program pembiasaan
akhlaq dapat membuat saudara untuk selalu berbuat baik dan
meninggalkan perbuatan yang tercela
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 61 55,5
2. Tinggi 39 35,5
3. Sedang 9 8,1
4. Rendah 1 0,9
5. Sangat rendah 0 0
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan program pembiasaan
akhlaq dapat membuat saudara untuk selalu berbuat baik dan
meninggalkan perbuatan yang tercela menunjukkan 55,5%
responden dengan kategori sangat tinggi. Terdapat 0,9% responden
dengan kategori rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa program pembiasaan
akhlaq dapat membuat saudara untuk selalu berbuat baik dan
meninggalkan perbuatan yang tercela berpengaruh terhadap
keputusan santri memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat
sebagian santri tidak pengaruh atas program pembiasaan akhlaq
dapat membuat saudara untuk selalu berbuat baik dan
meninggalkan perbuatan yang tercela.
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d. Pertanyaan tentang program conversation bahasa Inggris
memberikan manfaat bagi saudara
Tabel 4.4 Distribusi jawaban responden atas program conversation
bahasa Inggris memberikan manfaat bagi saudara
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 27 24,5
2. Tinggi 54 49,1
3. Sedang 24 21,8
4. Rendah 4 3,6
5. Sangat rendah 1 0,9
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan program conversation
bahasa Inggris memberikan manfaat bagi saudara menunjukkan
49,1% responden dengan kategori tinggi. Terdapat 0,9% responden
dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa program conversation
bahasa Inggris memberikan manfaat bagi saudara berpengaruh
terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren. Selain itu
terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas program conversation
bahasa Inggris memberikan manfaat bagi saudara.
e. Pertanyaan tentang program mahir bahasa Arab bisa membuat
saudara lebih cepat memahami makna Al-Qur’an ataupun Kitab
Tabel 4.5 Distribusi jawaban responden atas program mahir bahasa
Arab bisa membuat saudara lebih cepat memahami makna Al-
Qur’an ataupun Kitab
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 50 45,4
2. Tinggi 47 42,7
3. Sedang 7 6,4
4. Rendah 6 5,5
5. Sangat rendah 0 0
Total 110 100,0
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Tanggapan responden atas pertanyaan program mahir bahasa
Arab bisa membuat saudara lebih cepat memahami makna Al-
Qur’an ataupun Kitab menunjukkan 45,4% responden dengan
kategori sangat tinggi. Terdapat 5,5% responden dengan kategori
rendah
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa program mahir bahasa
Arab bisa membuat saudara lebih cepat memahami makna Al-
Qur’an ataupun Kitab berpengaruh terhadap keputusan santri
memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak
pengaruh atas program mahir bahasa Arab bisa membuat saudara
lebih cepat memahami makna Al-Qur’an ataupun Kitab.
f. Pertanyaan tentang program kewirausahaan membuat saudara
sadar begitu pentingnya kerja keras
Tabel 4.6 Distribusi jawaban responden atas program
kewirausahaan membuat saudara sadar begitu pentingnya kerja
keras
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 51 46,4
2. Tinggi 46 41,8
3. Sedang 12 10,9
4. Rendah 1 0,9
5. Sangat rendah 0 0
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan program kewirausahaan
membuat saudara sadar begitu pentingnya kerja keras
menunjukkan 46,4% responden dengan kategori sangat tinggi.
Terdapat 0,9% responden dengan kategori rendah.
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Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa program kewirausahaan
membuat saudara sadar begitu pentingnya kerja keras berpengaruh
terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren. Selain itu
terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas program
kewirausahaan membuat saudara sadar begitu pentingnya kerja
keras.
g. Pertanyaan tentang kegiatan ekstrakurikuler menumbuhkan rasa
semangat untuk menggali bakat yang dimiliki oleh saudara
Tabel 4.7 Distribusi jawaban responden atas kegiatan
ekstrakurikuler menumbuhkan rasa semangat untuk menggali bakat
yang dimiliki oleh saudara
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 42 38,4
2. Tinggi 53 48,4
3. Sedang 13 11,4
4. Rendah 2 1,8
5. Sangat rendah 0 0
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan kegiatan ekstrakurikuler
menumbuhkan rasa semangat untuk menggali bakat yang dimiliki
oleh saudara menunjukkan 48,4% responden dengan kategori
tinggi. Terdapat 1,8% responden dengan kategori rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa kegiatan ekstrakurikuler
menumbuhkan rasa semangat untuk menggali bakat yang dimiliki
oleh saudara berpengaruh terhadap keputusan santri memilih
pondok pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak
pengaruh atas kegiatan ekstrakurikuler menumbuhkan rasa
semangat untuk menggali bakat yang dimiliki oleh saudara.
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h. Pertanyaan tentang pilihan jurusan membuat saudara mengerti
kemampuan yang dimiliki oleh saudara dalam suatu bidang
keilmuan
Tabel 4.8 Distribusi jawaban responden atas pilihan jurusan
membuat saudara mengerti kemampuan yang dimiliki oleh saudara
dalam suatu bidang keilmuan
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 33 30
2. Tinggi 61 55,5
3. Sedang 14 12,7
4. Rendah 1 0,9
5. Sangat rendah 1 0,9
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan pilihan jurusan membuat
saudara mengerti kemampuan yang dimiliki oleh saudara dalam
suatu bidang keilmuan menunjukkan 55,5% responden dengan
kategori tinggi. Terdapat 0,9% responden dengan kategori sangat
rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa pilihan jurusan membuat
saudara mengerti kemampuan yang dimiliki oleh saudara dalam
suatu bidang keilmuan berpengaruh terhadap keputusan santri
memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak
pengaruh atas pilihan jurusan membuat saudara mengerti
kemampuan yang dimiliki oleh saudara dalam suatu bidang
keilmuan.
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i. Pertanyaan tentang Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
menawarkan pelayanan yang baik
Tabel 4.9 Distribusi jawaban responden atas pelayanan yang baik
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 39 35,5
2. Tinggi 47 42,7
3. Sedang 19 17,3
4. Rendah 2 1,8
5. Sangat rendah 3 2,7
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan pondok pesantren Al-
Imdad menawarkan pelayanan yang baik menunjukkan 42,7%
responden dengan kategori tinggi. Terdapat 1,8% responden
dengan kategori rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa pondok pesantren Al-
Imdad menawarkan pelayanan yang baik berpengaruh terhadap
keputusan santri memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat
sebagian santri tidak pengaruh atas pelayanan yang baik.
Tabel 4.10Skor Nilai Angket Produk
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Responden Jawaban Penskoran Total(X)SS S R TS STS 5 4 3 2 1
R1 7 2 0 0 0 35 8 0 0 0 43
R2 6 2 0 1 0 30 8 0 2 0 40
R3 4 5 0 0 0 20 20 0 0 0 40
R4 3 5 1 0 0 15 20 3 0 0 38
R5 6 3 0 0 0 30 12 0 0 0 42
R6 6 3 0 0 0 30 12 0 0 0 42
R7 0 9 0 0 0 0 36 0 0 0 36
R8 5 3 1 0 0 25 12 3 0 0 40
R9 4 5 0 0 0 20 20 0 0 0 40
R10 6 3 0 0 0 30 12 0 0 0 42
R11 4 5 0 0 0 20 20 0 0 0 40
R12 5 3 1 0 0 25 12 3 0 0 40
R13 5 3 1 0 0 25 12 3 0 0 40
R14 3 3 3 0 0 15 12 9 0 0 36
R15 5 4 0 0 0 25 16 0 0 0 41
R16 4 5 0 0 0 20 20 0 0 0 40
R17 5 4 0 0 0 25 16 0 0 0 41
R18 1 7 1 0 0 5 28 3 0 0 36
R19 6 2 1 0 0 30 8 3 0 0 41
R20 6 3 0 0 0 30 12 0 0 0 42
R21 5 2 2 0 0 25 8 6 0 0 39
R22 3 3 2 1 0 15 12 6 2 0 35
R23 8 0 1 0 0 40 0 3 0 0 43
R24 7 0 2 0 0 35 0 6 0 0 41
R25 3 4 2 0 0 15 16 6 0 0 37
R26 3 4 1 1 0 15 16 3 2 0 36
R27 3 5 1 0 0 15 20 3 0 0 38
R28 0 6 3 0 0 0 24 9 0 0 33
R29 4 5 0 0 0 20 20 0 0 0 40
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R30 2 7 0 0 0 10 28 0 0 0 38
R31 5 3 1 0 0 25 12 3 0 0 40
R32 4 5 0 0 0 20 20 0 0 0 40
R33 5 3 1 0 0 25 12 3 0 0 40
R34 1 7 1 0 0 5 28 3 0 0 36
R35 2 2 4 1 0 10 8 12 2 0 32
R36 0 7 1 1 0 0 28 3 2 0 33
R37 3 4 2 0 0 15 16 6 0 0 37
R38 3 4 2 0 0 15 16 6 0 0 37
R39 3 3 3 0 0 15 12 9 0 0 36
R40 3 5 1 0 0 15 20 3 0 0 38
R41 2 5 2 0 0 10 20 6 0 0 36
R42 2 7 0 0 0 10 28 0 0 0 38
R43 6 3 0 0 0 30 12 0 0 0 42
R44 5 4 0 0 0 25 16 0 0 0 41
R45 9 0 0 0 0 45 0 0 0 0 45
R46 3 6 0 0 0 15 24 0 0 0 39
R47 5 3 1 0 0 25 12 3 0 0 40
R48 4 4 1 0 0 20 16 3 0 0 39
R49 9 0 0 0 0 45 0 0 0 0 45
R50 6 1 1 1 0 30 4 3 2 0 39
R51 7 2 0 0 0 35 8 0 0 0 43
R52 4 3 2 0 0 20 12 6 0 0 38
R53 2 1 3 1 2 10 4 9 2 2 27
R54 8 1 0 0 0 40 4 0 0 0 44
R55 1 5 3 0 0 5 20 9 0 0 34
R56 3 6 0 0 0 15 24 0 0 0 39
R57 6 3 0 0 0 30 12 0 0 0 42
R58 6 3 0 0 0 30 12 0 0 0 42
R59 5 4 0 0 0 25 16 0 0 0 41
R60 1 4 4 0 0 5 16 12 0 0 33
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R61 2 5 2 0 0 10 20 6 0 0 36
R62 2 7 0 0 0 10 28 0 0 0 38
R63 3 4 1 1 0 15 16 3 2 0 36
R64 1 7 1 0 0 5 28 3 0 0 36
R65 3 4 0 1 0 15 16 0 2 0 33
R66 2 2 3 2 0 10 8 9 4 0 31
R67 4 4 0 1 0 20 16 0 2 0 38
R68 3 5 0 1 0 15 20 0 2 0 37
R69 2 6 1 0 0 10 24 3 0 0 37
R70 5 2 2 0 0 25 8 6 0 0 39
R71 4 1 3 1 0 20 4 9 2 0 35
R72 6 3 0 0 0 30 12 0 0 0 42
R73 4 4 0 1 0 20 16 0 2 0 38
R74 2 7 0 0 0 10 28 0 0 0 38
R75 1 1 6 0 1 5 4 18 0 1 28
R76 0 6 1 1 1 0 24 3 2 1 30
R77 3 2 4 0 0 15 8 12 0 0 35
R78 3 4 2 0 0 15 16 6 0 0 37
R79 2 7 0 0 0 10 28 0 0 0 38
R80 3 5 1 0 0 15 20 3 0 0 38
R81 3 3 3 0 0 15 12 9 0 0 36
R82 4 4 1 0 0 20 16 3 0 0 39
R83 2 5 2 0 0 10 20 6 0 0 36
R84 4 1 4 0 0 20 4 12 0 0 36
R85 3 3 3 0 0 15 12 9 0 0 36
R86 0 6 3 0 0 0 24 9 0 0 33
R87 0 6 3 0 0 0 24 9 0 0 33
R88 4 5 0 0 0 20 20 0 0 0 40
R89 3 5 0 0 1 15 20 0 0 1 36
R90 0 8 1 0 0 0 32 3 0 0 35
R91 5 4 0 0 0 25 16 0 0 0 41
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Data nilai angket tersebut kemudian dimasukan ke dalam tabel
distribusi frekuensi untuk mengetahui standar deviasi mengenai
produkdengan rumus :
a. Mencari jumlah kelas yang dikehendaki :
K =
K =
R92 1 7 1 0 0 5 28 3 0 0 36
R93 5 3 1 0 0 25 12 3 0 0 40
R94 1 8 0 0 0 5 32 0 0 0 37
R95 1 3 3 2 0 5 12 9 4 0 30
R96 3 6 0 0 0 15 24 0 0 0 39
R97 7 2 0 0 0 35 8 0 0 0 43
R98 8 1 0 0 0 40 4 0 0 0 44
R99 8 1 0 0 0 40 4 0 0 0 44
R100 4 5 0 0 0 20 20 0 0 0 40
R101 0 9 0 0 0 0 36 0 0 0 36
R102 4 5 0 0 0 20 20 0 0 0 40
R103 8 1 0 0 0 40 4 0 0 0 44
R104 1 8 0 0 0 5 32 0 0 0 37
R105 5 4 0 0 0 25 16 0 0 0 41
R106 3 6 0 0 0 15 24 0 0 0 39
R107 4 4 1 0 0 20 16 3 0 0 39
R108 2 6 1 0 0 10 24 3 0 0 37
R109 9 0 0 0 0 45 0 0 0 0 45







K = 7,732 dibulatkan menjadi 8
b. Mencari range :
R = H – L + 1
Keterangan :
H = Nilai Tertinggi
L = Nilai Terendah
R = 45 – 27 + 1
R = 19
c. Menentukan interval kelas
I =
Keterangan :
R = Range (batas nilai tertinggi – terendah)
K = Jumlah kelas yang dikehendaki
I =
I = 2,375 dibulatkan menjadi 2
Tabel 4.11 Distribusi Skor Produk
Interval X’ F     Xᾝ (    Xᾝ)2 F(    Xᾝ)2
27-28 27,5 2 -10,77 115,9929 231,9858
29-30 29,5 2 -8,77 76,9129 153,8258
31-32 31,5 2 -6,77 45,8329 91,6658
33-34 33,5 7 -4,77 22,7529 159,2703
35-36 35,5 21 -2,77 7,6729 161,1309
37-38 37,5 21 -0,77 0,5929 12,4509
39-40 39,5 27 1,23 1,5129 40,8483
41-45 42,5 28 4,23 17,8929 501,0012
Jumlah 110 1352,179
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d. Mencari Standar Deviasi
S =
Setelah diketahui mean , untuk melakukan penafsiran nilai
mean yang telah didapat peneliti membuat interval kategori dari
skor mentah ke dalam standar skala lima :
Kriteria kecenderungan Kategori
X ≥ M + 1,5 SD Sangat baik
M + 0,5 SD ≤ X < M + 1,5 SD Baik
M – 0,5 SD ≤ X < M + 1,5 SD Cukup
M – 0,5 SD ≤ X < M – 1,5 SD Buruk
X < M – 1,5 SD Sangat buruk
M + 1,5 SD = 38,27 + 1,5 (3,52) = 38,27 + 5,28 = 43,55 = 43 ke
atas
M + 0,5 SD = 38,27 + 0,5 (3,52) = 38,27 + 1,76 = 40,03 = 40 – 42
M – 0,5 SD = 38,27 – 0,5 (3,52) = 38,27 – 1,76 = 36,51 = 36 – 39
M – 1,5 SD = 38,27 – 1,5 (3,52) = 38,27 – 5,28 = 32,99 = 32 – 35
= 31 ke bawah
Tabel 4.12 Kualitas Variabel Produk
No Interval Kategori Frekuensi(f)
Presentase
(%)
1. 43 ke atas Sangat baik 11 10%
2. 40 – 42 Baik 34 30,9%
3. 36 – 39 Cukup 48 43,6%
4. 32 – 35 Buruk 12 10,9%
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5. 31 ke bawah Sangat buruk 5 4,6%
110 100%
Dari hasil perhitungan data tersebut dapat diketahui bahwa
mean dari produk sebesar 38,27 atau berada pada interval 36 – 39
yang berarti bahwa produkdi Pondok Pesantren Al-Imdad adalah
tergolong “cukup” dengan presentasi 43,6%.
2. Deskripsi data tentang Pengaruh Strategi Marketing Mix (Harga)
Terhadap Keputusan Santri
Deskripsi tanggapan responden atas variabel keputusan
santri dapat dilihat dari uraian dibawah ini.
Berdasarkan hasil tanggapan dari 110 responden mengenai
variabel harga pondok pesantren terhadap keputusan santri ini
terdiri dari 7 item pertanyaan yang selanjutnya akan diuraikan
jawaban responden sebagai berikut :
a. Pertanyaan tentang Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
membandrol biaya registrasi pendaftaran yang terjangkau bagi
saudara
Tabel 4.13 Distribusi jawaban responden atas biaya registrasi
pendaftaran yang terjangkau bagi saudara
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 30 27,3
2. Tinggi 46 41,8
3. Sedang 26 23,6
4. Rendah 7 6,4
5. Sangat rendah 1 0,9
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan pondok pesantren Al-
Imdad membandrol biaya registrasi pendaftaran yang
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terjangkaubagi saudara menunjukkan 41,8% responden dengan
kategori tinggi. Terdapat 0,9% responden dengan kategori sangat
rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa pondok pesantren Al-
Imdad membandrol biaya registrasi pendaftaran yang
terjangkaubagi saudara berpengaruh terhadap keputusan santri
memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak
pengaruh atas biaya registrasi pendaftaran yang terjangkau bagi
saudara.
b. Pertanyaan tentang Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
mengalokasikan biaya hidup (uang makan) yang tidak
membebani bagi saudara
Tabel 4.14 Distribusi jawaban responden atas biaya hidup (uang
makan) yang tidak membebani bagi saudara
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 26 23,6
2. Tinggi 56 50,9
3. Sedang 24 21,8
4. Rendah 3 2,8
5. Sangat rendah 1 0,9
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan pondok pesantren Al-
Imdad mengalokasikan biaya hidup (uang makan) yang tidak
membebani bagi saudara menunjukkan 50,9% responden dengan
kategori tinggi. Terdapat 0,9% responden dengan kategori sangat
rendah.
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Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa pondok pesantren Al-
Imdad mengalokasikan biaya hidup (uang makan) yang tidak
membebani bagi saudara berpengaruh terhadap keputusan santri
memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak
pengaruh atas biaya hidup (uang makan) yang tidak membebani
bagi saudara.
c. Pertanyaan tentang Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
membandrol biaya syahriyah yang terjangkau bagi saudara
Tabel 4.15 Distribusi jawaban responden atas biaya syahriyah yang
terjangkau bagi saudara
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 22 20
2. Tinggi 58 52,7
3. Sedang 22 20
4. Rendah 5 4,6
5. Sangat rendah 3 2,7
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan pondok pesantren Al-
Imdad membandrol biaya syahriyah yang terjangkau bagi saudara
menunjukkan 52,7% responden dengan kategori tinggi. Terdapat
2,7% responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa pondok pesantren Al-
Imdad membandrol biaya syahriyah yang terjangkau bagi
saudaraberpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok
pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas
biaya syahriyah yang terjangkau bagi saudara.
d. Pertanyaan tentang Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
mengalokasikan biaya infaq sesuai keadaan saudara
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Tabel 4.16 Distribusi jawaban responden atas biaya infaq sesuai
keadaan saudara
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 25 22,8
2. Tinggi 55 50
3. Sedang 23 20,9
4. Rendah 4 3,6
5. Sangat rendah 3 2,7
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan pondok pesantren Al-
Imdad mengalokasikan biaya infaq sesuai keadaan saudara
menunjukkan 50% responden dengan kategori tinggi. Terdapat
2,7% responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa pondok pesantren Al-
Imdad mengalokasikan biaya infaq sesuai keadaan
saudaraberpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok
pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas
biaya infaq sesuai keadaan saudara.
e. Pertanyaan tentang Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
menawarkan biaya pembelian kitab yang terjangkau bagi
saudara
Tabel 4.17 Distribusi jawaban responden atas biaya pembelian
kitab yang terjangkau bagi saudara
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 25 22,8
2. Tinggi 57 51,8
3. Sedang 22 20
4. Rendah 5 4,5
5. Sangat rendah 1 0,9
Total 110 100,0
81
Tanggapan responden atas pertanyaan pondok pesantren Al-
Imdad menawarkan biaya pembelian kitab yang terjangkau bagi
saudaramenunjukkan 51,8% responden dengan kategori tinggi.
Terdapat 0,9% responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa pondok pesantren Al-
Imdad menawarkan biaya pembelian kitab yang terjangkau bagi
saudara berpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok
pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas
biaya pembelian kitab yang terjangkau bagi saudara.
f. Pertanyaan tentang Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
membandrol biaya fasilitas sesuai dengan fasilitas yang ada
Tabel 4.18 Distribusi jawaban responden atas biaya fasilitas sesuai
dengan fasilitas yang ada
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 15 13,7
2. Tinggi 49 44,5
3. Sedang 33 30
4. Rendah 9 8,2
5. Sangat rendah 4 3,6
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan pondok pesantren Al-
Imdad membandrol biaya fasilitas sesuai dengan fasilitas yang ada
menunjukkan 44,5% responden dengan kategori tinggi. Terdapat
3,6% responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa pondok pesantren Al-
Imdad membandrol biaya fasilitas sesuai dengan fasilitas yang ada
berpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren.
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Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas biaya
fasilitas sesuai dengan fasilitas yang ada.
g. Pertanyaan tentang Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
menawarkan biaya laundry yang terjangkau bagi saudara
Tabel 4.19 Distribusi jawaban responden atas biaya laundry yang
terjangkau bagi saudara
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 9 8,2
2. Tinggi 49 44,5
3. Sedang 29 26,4
4. Rendah 15 13,6
5. Sangat rendah 8 7,3
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan pondok pesantren Al-
Imdad menawarkan biaya laundry yang terjangkaubagi saudara
menunjukkan 44,5% responden dengan kategori tinggi. Terdapat
7,3% responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa pondok pesantren Al-
Imdad menawarkan biaya laundry yang terjangkaubagi saudara
berpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren.
Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas biaya
laundry yang terjangkau bagi saudara.
Tabel 4.20 Skor Nilai Angket Harga
Responden Jawaban Penskoran Total(X)SS S R TS STS 5 4 3 2 1
R1 1 5 1 0 0 5 20 3 0 0 28
R2 0 4 3 0 0 0 16 9 0 0 25
R3 3 3 1 0 0 15 12 3 0 0 30
R4 2 2 3 0 0 10 8 9 0 0 27
R5 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
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R6 1 6 0 0 0 5 24 0 0 0 29
R7 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
R8 3 3 1 0 0 15 12 3 0 0 30
R9 0 3 4 0 0 0 12 12 0 0 24
R10 1 6 0 0 0 5 24 0 0 0 29
R11 1 5 1 0 0 5 20 3 0 0 28
R12 3 1 3 0 0 15 4 9 0 0 28
R13 2 2 3 0 0 10 8 9 0 0 27
R14 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
R15 0 4 3 0 0 0 16 9 0 0 25
R16 1 6 0 0 0 5 24 0 0 0 29
R17 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
R18 2 4 1 0 0 10 16 3 0 0 29
R19 1 5 1 0 0 5 20 3 0 0 28
R20 1 6 0 0 0 5 24 0 0 0 29
R21 2 2 1 2 0 10 8 3 4 0 25
R22 0 2 1 4 0 0 8 3 8 0 19
R23 0 2 5 0 0 0 8 15 0 0 23
R24 0 1 4 1 1 0 4 12 2 1 19
R25 0 4 3 0 0 0 16 9 0 0 25
R26 0 3 2 2 0 0 12 6 4 0 22
R27 0 1 6 0 0 0 4 18 0 0 22
R28 0 0 6 0 1 0 0 18 1 0 19
R29 1 2 3 1 0 5 8 9 2 0 24
R30 1 4 1 1 0 5 16 3 2 0 26
R31 0 3 0 3 1 0 12 0 6 1 19
R32 1 4 1 0 1 5 16 3 0 1 25
R33 0 1 4 0 2 0 4 12 0 2 18
R34 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
R35 0 1 5 1 0 0 4 15 2 0 21
R36 0 2 3 2 0 0 8 9 4 0 21
R37 1 4 2 0 0 5 16 6 0 0 27
R38 0 2 3 2 0 0 8 9 4 0 21
R39 0 3 4 0 0 0 12 12 0 0 24
R40 0 4 3 0 0 0 16 9 0 0 25
R41 1 4 1 1 0 5 16 3 2 0 26
R42 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
R43 2 5 0 0 0 10 20 0 0 0 30
R44 2 3 2 0 0 10 12 6 0 0 28
R45 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
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R46 0 5 2 0 0 0 20 6 0 0 26
R47 0 4 2 1 0 0 16 6 2 0 24
R48 5 1 1 0 0 25 4 3 0 0 32
R49 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
R50 4 1 1 1 0 20 4 3 2 0 29
R51 3 1 2 1 0 15 4 6 2 0 27
R52 0 5 2 0 0 0 20 6 0 0 26
R53 2 4 0 1 0 10 16 0 2 0 28
R54 0 5 2 0 0 0 20 6 0 0 26
R55 0 0 4 2 1 0 0 12 4 1 17
R56 1 4 2 0 0 5 16 6 0 0 27
R57 0 1 5 1 0 0 4 15 2 0 21
R58 1 6 0 0 0 5 24 0 0 0 29
R59 4 3 0 0 0 20 12 0 0 0 32
R60 0 0 4 3 0 0 0 12 6 0 18
R61 7 0 0 0 0 35 0 0 0 0 35
R62 1 2 4 0 0 5 8 12 0 0 25
R63 1 3 2 1 0 5 12 6 2 0 25
R64 2 4 1 0 0 10 16 3 0 0 29
R65 6 1 0 0 0 30 4 0 0 0 34
R66 2 1 4 0 0 10 4 12 0 0 26
R67 6 1 0 0 0 30 4 0 0 0 34
R68 6 1 0 0 0 30 4 0 0 0 34
R69 2 3 2 0 0 10 12 6 0 0 28
R70 2 4 1 0 0 10 16 3 0 0 29
R71 0 4 1 2 0 0 16 3 4 0 23
R72 0 5 2 0 0 0 20 6 0 0 26
R73 6 1 0 0 0 30 4 0 0 0 34
R74 0 6 0 1 0 0 24 0 2 0 26
R75 0 0 3 1 3 0 0 9 2 3 14
R76 0 0 0 0 7 0 0 0 0 7 7
R77 0 0 7 0 0 0 0 21 0 0 21
R78 3 3 1 0 0 15 12 3 0 0 30
R79 0 2 4 1 0 0 8 12 2 0 22
R80 0 4 3 0 0 0 16 9 0 0 25
R81 0 3 3 0 1 0 12 9 0 1 22
R82 0 0 4 3 0 0 0 12 6 0 18
R83 0 0 4 3 0 0 0 12 6 0 18
R84 2 1 4 0 0 10 4 12 0 0 26
R85 0 3 4 0 0 0 12 12 0 0 24
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R86 0 4 3 0 0 0 16 9 0 0 25
R87 0 6 1 0 0 0 24 3 0 0 27
R88 2 3 1 1 0 10 12 3 2 0 27
R89 1 3 1 1 1 5 12 3 2 1 23
R90 3 4 0 0 0 15 16 0 0 0 31
R91 3 2 2 0 0 15 8 6 0 0 29
R92 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
R93 3 4 0 0 0 15 16 0 0 0 31
R94 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
R95 0 0 2 3 2 0 0 6 6 2 14
R96 2 4 1 0 0 10 16 3 0 0 29
R97 4 3 0 0 0 20 12 0 0 0 32
R98 4 3 0 0 0 20 12 0 0 0 32
R99 4 3 0 0 0 20 12 0 0 0 32
R100 0 6 1 0 0 0 24 3 0 0 27
R101 2 5 0 0 0 10 20 0 0 0 30
R102 0 6 1 0 0 0 24 3 0 0 27
R103 7 0 0 0 0 35 0 0 0 0 35
R104 2 4 1 0 0 10 16 3 0 0 29
R105 3 4 0 0 0 15 16 0 0 0 31
R106 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
R107 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
R108 0 7 0 0 0 0 28 0 0 0 28
R109 7 0 0 0 0 35 0 0 0 0 35





Data nilai angket tersebut kemudian dimasukan ke dalam tabel
distribusi frekuensi untuk mengetahui standar deviasi mengenai
hargadengan rumus :





K = 7,732 dibulatkan menjadi 8
b. Mencari range :
R = H – L + 1
Keterangan :
H = Nilai Tertinggi
L = Nilai Terendah
R = 35 – 7 + 1
R = 29
c. Menentukan interval kelas
I =
Keterangan :
R = Range (batas nilai tertinggi – terendah)
K = Jumlah kelas yang dikehendaki
I =
I = 3,625 dibulatkan menjadi 4
Tabel 4.21 Distribusi Skor Harga
Interval X’ F     Xᾝ (    Xᾝ)2 F(    Xᾝ)2
7-10 8,5 1 -17,82 317,5524 317,5524
11-14 12,5 2 -13,82 190,9924 381,9848
15-18 16,5 5 -9,82 96,4324 482,162
19-22 20,5 13 -5,82 33,8724 440,3412
23-26 24,5 27 -1,82 3,3124 89,4348
27-30 28,5 46 2,18 4,7524 218,6104
31-35 33 16 6,68 44,6224 713,9584
Jumlah 110 2644,004
d. Mencari Standar Deviasi
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S =
Setelah diketahui mean , untuk melakukan penafsiran nilai
mean yang telah didapat peneliti membuat interval kategori dari
skor mentah ke dalam standar skala lima :
Kriteria kecenderungan Kategori
X ≥ M + 1,5 SD Sangat baik
M + 0,5 SD ≤ X < M + 1,5 SD Baik
M – 0,5 SD ≤ X < M + 1,5 SD Cukup
M – 0,5 SD ≤ X < M – 1,5 SD Buruk
X < M – 1,5 SD Sangat buruk
M + 1,5 SD = 26,32 + 1,5 (4,92) = 26,32 + 7,38 = 33,7 = 33 ke
atas
M + 0,5 SD = 26,32 + 0,5 (4,92) = 26,32 + 2,46 = 28,78 = 28 – 32
M – 0,5 SD = 26,32 – 0,5 (4,92) = 26,32 – 2,46 = 23,86 = 23 – 27
M – 1,5 SD = 26,32 – 1,5 (4,92) = 26,32 – 7,38 = 18,94 = 18 – 22
= 17 ke bawah
Tabel 4.22 Kualitas Variabel Harga
No Interval Kategori Frekuensi(f)
Presentase
(%)
1. 33 ke atas Sangat baik 8 7,3%
2. 28 – 32 Baik 45 40,9%
3. 23 – 27 Cukup 36 32,7%
4. 18 – 22 Buruk 17 15,5%
5. 17 ke bawah Sangat buruk 4 3,6%
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110 100%
Dari hasil perhitungan data tersebut dapat diketahui bahwa
mean dari harga sebesar 26,32 atau berada pada interval 23 – 27
yang berarti harga di Pondok Pesantren Al-Imdad adalah tergolong
“cukup” dengan presentasi 32,7%.
3. Deskripsi data tentang Pengaruh Strategi Marketing Mix (Tempat)
Terhadap Keputusan Santri
Deskripsi tanggapan responden atas variabel keputusan santri
dapat dilihat dari uraian dibawah ini.
Berdasarkan hasil tanggapan dari 110 responden mengenai
variabel tempat pondok pesantren terhadap keputusan santri ini
terdiri dari 11 item pertanyaan yang selanjutnya akan diuraikan
jawaban responden sebagai berikut :
a. Pertanyaan tentang lokasi Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul,
DIYstrategis
Tabel 4.23 Distribusi jawaban responden atas lokasi Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY strategis
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 30 27,3
2. Tinggi 50 45,5
3. Sedang 21 19
4. Rendah 6 5,5
5. Sangat rendah 3 2,7
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan lokasi pondok pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY strategis menunjukkan 45,5% responden
dengan kategori tinggi. Terdapat 2,7% responden dengan kategori
sangat rendah.
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Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa lokasi Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY strategis berpengaruh terhadap keputusan
santri memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat sebagian
santri tidak pengaruh atas lokasi Pondok Pesantren Al-Imdad
Bantul, DIY strategis.
b. Pertanyaan tentang lokasi Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul,
DIY memiliki akses jalan yang mudah dilalui kendaraan umum
dan pribadi
Tabel 4.24 Distribusi jawaban responden atas lokasi Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY memiliki akses jalan yang mudah
dilalui kendaraan umum dan pribadi
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 26 23,6
2. Tinggi 53 48,2
3. Sedang 20 18,2
4. Rendah 10 9,1
5. Sangat rendah 1 0,9
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan lokasi pondok pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY memiliki akses jalan yang mudah dilalui
kendaraan umum dan pribadi menunjukkan 48,2% responden
dengan kategori tinggi. Terdapat 0,9% responden dengan kategori
sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa lokasi Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY memiliki akses jalan yang mudah dilalui
kendaraan umum dan pribadi berpengaruh terhadap keputusan
santri memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat sebagian
santri tidak pengaruh atas lokasi Pondok Pesantren Al-Imdad
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Bantul, DIY memiliki akses jalan yang mudah dilalui kendaraan
umum dan pribadi.
c. Pertanyaan tentang lokasi Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul,
DIY yang mudah dijangkau oleh saudara
Tabel 4.25 Distribusi jawaban responden atas lokasi Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY yang mudah dijangkau oleh
saudara
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 32 29,1
2. Tinggi 56 50,9
3. Sedang 16 14,6
4. Rendah 4 3,6
5. Sangat rendah 2 1,8
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan lokasi pondok pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY yang mudah dijangkau oleh saudara
menunjukkan 50,9% responden dengan kategori tinggi. Terdapat
1,8% responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa lokasi Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY yang mudah dijangkauoleh saudara
berpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren.
Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas lokasi
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY yang mudah dijangkau
oleh saudara.
d. Pertanyaan tentang lokasi Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul,
DIY memiliki tempat parkir yang luas
Tabel 4.26 Distribusi jawaban responden atas lokasi Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY memiliki tempat parkir yang luas
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No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 12 10,9
2. Tinggi 25 22,7
3. Sedang 43 39,1
4. Rendah 22 20
5. Sangat rendah 8 7,3
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan lokasi pondok pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY memiliki tempat parkir yang luas
menunjukkan 39,1% responden dengan kategori sedang. Terdapat
7,3% responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa lokasi Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY memiliki tempat parkir yang luas
berpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren.
Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas lokasi
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY memiliki tempat parkir
yang luas.
e. Pertanyaan tentang tempat parkir Pondok Pesantren Al-Imdad
Bantul, DIY memberikan kenyamanan bagi saudara
Tabel 4.27 Distribusi jawaban responden atas tempat parkir
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY memberikan
kenyamanan bagi saudara
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 15 13,6
2. Tinggi 26 23,7
3. Sedang 51 46,4
4. Rendah 14 12,7
5. Sangat rendah 4 3,6
Total 110 100,0
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Tanggapan responden atas pertanyaan tempat parkir Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY memberikan kenyamanan bagi
saudara menunjukkan 46,4% responden dengan kategori sedang.
Terdapat 3,6% responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa tempat parkir Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY memberikan kenyamananbagi
saudara berpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok
pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas
tempat parkir Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
memberikan kenyamanan bagi saudara.
f. Pertanyaan tentang lokasi tempat parkir Pondok Pesantren Al-
Imdad Bantul, DIY tertata rapi
Tabel 4.28 Distribusi jawaban responden atas lokasi tempat parkir
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY tertata rapi
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 13 11,8
2. Tinggi 31 28,2
3. Sedang 44 40
4. Rendah 15 13,6
5. Sangat rendah 7 6,4
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan lokasi tempat parkir
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY tertata rapi menunjukkan
40% responden dengan kategori sedang. Terdapat 6,4% responden
dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa lokasi tempat parkir
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY tertata rapi berpengaruh
terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren. Selain itu
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terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas lokasi tempat parkir
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY tertata rapi.
g. Pertanyaan tentang lingkungan Pondok Pesantren Al-Imdad
Bantul, DIY bersih
Tabel 4.29 Distribusi jawaban responden atas lingkungan Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY bersih
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 24 21,8
2. Tinggi 38 34,6
3. Sedang 41 37,3
4. Rendah 4 3,6
5. Sangat rendah 3 2,7
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan lingkungan Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY bersih menunjukkan 37,3%
responden dengan kategori sedang. Terdapat 2,7% responden
dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa lingkungan Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY bersih berpengaruh terhadap
keputusan santri memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat
sebagian santri tidak pengaruh atas lingkungan Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY bersih.
h. Pertanyaan tentang lingkungan asrama/kamar santri Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY bersih, sehingga santri merasa
nyaman berada di asrama
Tabel 4.30 Distribusi jawaban responden atas lingkungan
asrama/kamar santri Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
bersih, sehingga santri merasa nyaman berada di asrama
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No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 19 17,3
2. Tinggi 28 25,5
3. Sedang 49 44,5
4. Rendah 10 9,1
5. Sangat rendah 4 3,6
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan lingkungan
asrama/kamar santri Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
bersih, sehingga santri merasa nyaman berada di asrama
menunjukkan 44,5% responden dengan kategori sedang. Terdapat
3,6% responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa lingkungan
asrama/kamar santri Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
bersih, sehingga santri merasa nyaman berada di asrama
berpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren.
Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas lingkungan
asrama/kamar santri Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
bersih, sehingga santri merasa nyaman berada di asrama.
i. Pertanyaan tentang Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
memiliki halaman yang luas
Tabel 4.31 Distribusi jawaban responden atas Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY memiliki halaman yang luas
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 19 17,3
2. Tinggi 30 27,3
3. Sedang 38 34,5
4. Rendah 20 18,2
5. Sangat rendah 3 2,7
Total 110 100,0
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Tanggapan responden atas pertanyaan Pondok Pesantren Al-
Imdad Bantul, DIY memiliki halaman yang luas menunjukkan
34,5% responden dengan kategori sedang. Terdapat 2,7%
responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwaPondok Pesantren Al-
Imdad Bantul, DIYmemiliki halaman yang luas berpengaruh
terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren. Selain itu
terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas Pondok Pesantren Al-
Imdad Bantul, DIY memiliki halaman yang luas.
j. Pertanyaan tentang dapur santri Pondok Pesantren Al-Imdad
Bantul, DIY bersih dan nyaman
Tabel 4.32 Distribusi jawaban responden atas dapur santri Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY bersih dan nyaman
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 13 11,8
2. Tinggi 17 15,5
3. Sedang 34 30,9
4. Rendah 22 20
5. Sangat rendah 24 21,8
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan dapur santri Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY bersih dan nyaman menunjukkan
30,9% responden dengan kategori sedang. Terdapat 11,8%
responden dengan kategori sangat tinggi.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa dapur santri Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY bersih dan nyaman berpengaruh
terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren. Selain itu
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terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas dapur santri Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY bersih dan nyaman.
k. Pertanyaan tentang lingkungan Pondok Pesantren Al-Imdad
Bantul, DIY sangat aman bagi saudara
Tabel 4.33 Distribusi jawaban responden atas lingkungan Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY sangat aman bagi saudara
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 23 20,9
2. Tinggi 50 45,5
3. Sedang 27 24,5
4. Rendah 6 5,5
5. Sangat rendah 4 3,6
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan lingkungan Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY sangat aman bagi saudara
menunjukkan 45,5% responden dengan kategori tinggi. Terdapat
3,6% responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa lingkungan Pondok
Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY sangat aman bagi saudara
berpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren.
Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas lingkungan
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY sangat aman bagi saudara.
Tabel 4.34 Skor Nilai Angket Tempat (Lokasi)
Responden Jawaban Penskoran Total(X)SS S R TS STS 5 4 3 2 1
R1 0 1 2 5 3 0 4 6 10 3 23
R2 0 8 3 0 0 0 32 9 0 0 41
R3 1 4 6 0 0 5 16 18 0 0 39
R4 0 6 3 2 0 0 24 9 4 0 37
R5 0 2 5 4 0 0 8 15 8 0 31
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R6 2 7 2 0 0 10 28 6 0 0 44
R7 0 5 5 1 0 0 20 15 2 0 37
R8 3 4 4 0 0 15 16 12 0 0 43
R9 0 8 3 0 0 0 32 9 0 0 41
R10 1 2 2 5 1 5 8 6 10 1 30
R11 1 2 2 3 3 5 8 6 6 3 28
R12 1 3 4 2 1 5 12 12 4 1 34
R13 1 2 8 0 0 5 8 24 0 0 37
R14 1 2 7 0 1 5 8 21 0 1 35
R15 1 4 4 2 0 5 16 12 4 0 37
R16 0 5 5 1 0 0 20 15 2 0 37
R17 0 5 6 0 0 0 20 18 0 0 38
R18 0 3 7 0 1 0 12 21 0 1 34
R19 1 1 8 0 1 5 4 24 0 1 34
R20 0 4 6 1 0 0 16 18 2 0 36
R21 5 3 2 1 0 25 12 6 2 0 45
R22 1 0 3 6 1 5 0 9 12 1 27
R23 4 3 4 0 0 20 12 12 0 0 44
R24 5 1 2 2 1 25 4 6 4 1 40
R25 3 7 1 0 0 15 28 3 0 0 46
R26 0 4 4 3 0 0 16 12 6 0 34
R27 0 6 4 1 0 0 24 12 2 0 38
R28 0 4 3 4 0 0 16 9 8 0 33
R29 3 4 3 1 0 15 16 9 2 0 42
R30 1 6 4 0 0 5 24 12 0 0 41
R31 5 1 1 3 1 25 4 3 6 1 39
R32 4 1 6 0 0 20 4 18 0 0 42
R33 7 2 2 0 0 35 8 6 0 0 49
R34 0 3 7 1 0 0 12 21 2 0 35
R35 5 4 2 0 0 25 16 6 0 0 47
R36 0 5 4 2 0 0 20 12 4 0 36
R37 7 4 0 0 0 35 16 0 0 0 51
R38 1 1 4 4 1 5 4 12 8 1 30
R39 2 1 8 0 0 10 4 24 0 0 38
R40 1 4 6 0 0 5 16 18 0 0 39
R41 0 6 3 2 0 0 24 9 4 0 37
R42 0 2 9 0 0 0 8 27 0 0 35
R43 2 9 0 0 0 10 36 0 0 0 46
R44 2 2 6 1 0 10 8 18 2 0 38
R45 0 11 0 0 0 0 44 0 0 0 44
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R46 0 3 7 1 0 0 12 21 2 0 35
R47 0 3 5 2 1 0 12 15 4 1 32
R48 2 1 6 0 2 10 4 18 0 2 34
R49 2 2 7 0 0 10 8 21 0 0 39
R50 0 1 4 4 2 0 4 12 8 2 26
R51 10 0 1 0 0 50 0 3 0 0 53
R52 0 4 6 1 0 0 16 18 2 0 36
R53 3 1 0 0 7 15 4 0 0 7 26
R54 0 3 8 0 0 0 12 24 0 0 36
R55 0 2 0 7 2 0 8 0 14 2 24
R56 0 6 3 2 0 0 24 9 4 0 37
R57 0 4 5 1 1 0 16 15 2 1 34
R58 2 5 3 1 0 10 20 9 2 0 41
R59 2 6 3 0 0 10 24 9 0 0 43
R60 0 8 3 0 0 0 32 9 0 0 41
R61 1 6 1 3 0 5 24 3 6 0 38
R62 0 7 4 0 0 0 28 12 0 0 40
R63 3 8 0 0 0 15 32 0 0 0 47
R64 0 2 8 1 0 0 8 24 2 0 34
R65 8 3 0 0 0 40 12 0 0 0 52
R66 3 4 3 1 0 15 16 9 2 0 42
R67 11 0 0 0 0 55 0 0 0 0 55
R68 11 0 0 0 0 55 0 0 0 0 55
R69 1 6 3 1 0 5 24 9 2 0 40
R70 3 1 3 4 0 15 4 9 8 0 36
R71 2 4 1 4 0 10 16 3 8 0 37
R72 8 3 0 0 0 40 12 0 0 0 52
R73 11 0 0 0 0 55 0 0 0 0 55
R74 0 3 6 2 0 0 12 18 4 0 34
R75 0 3 3 0 5 0 12 9 0 5 26
R76 0 0 0 0 11 0 0 0 0 11 11
R77 0 3 5 2 1 0 12 15 4 1 32
R78 1 4 5 0 1 5 16 15 0 1 37
R79 2 4 3 2 0 10 16 9 4 0 39
R80 0 2 5 3 1 0 8 15 6 1 30
R81 2 3 2 3 1 10 12 6 6 1 35
R82 0 1 3 6 1 0 4 9 12 1 26
R83 1 1 2 6 1 5 4 6 12 1 28
R84 5 3 3 0 0 25 12 9 0 0 46
R85 0 0 4 3 4 0 0 12 6 4 22
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R86 0 2 8 0 1 0 8 24 0 1 33
R87 0 1 10 0 0 0 4 30 0 0 34
R88 5 6 0 0 0 25 24 0 0 0 49
R89 2 3 2 2 2 10 12 6 4 2 34
R90 4 7 0 0 0 20 28 0 0 0 48
R91 11 0 0 0 0 55 0 0 0 0 55
R92 0 1 6 3 1 0 4 18 6 1 29
R93 10 1 0 0 0 50 4 0 0 0 54
R94 0 11 0 0 0 0 44 0 0 0 44
R95 2 2 2 3 2 10 8 6 6 2 32
R96 1 5 5 0 0 5 20 15 0 0 40
R97 3 5 2 0 1 15 20 6 0 1 42
R98 2 6 0 3 0 10 24 0 6 0 40
R99 6 1 2 2 0 30 4 6 4 0 44
R100 0 7 2 2 0 0 28 6 4 0 38
R101 0 8 3 0 0 0 32 9 0 0 41
R102 1 8 2 0 0 5 32 6 0 0 43
R103 2 5 4 0 0 10 20 12 0 0 42
R104 0 2 9 0 0 0 8 27 0 0 35
R105 1 7 3 0 0 5 28 9 0 0 42
R106 0 2 9 0 0 0 8 27 0 0 35
R107 1 7 3 0 0 5 28 9 0 0 42
R108 0 5 3 3 0 0 20 9 6 0 35
R109 9 2 0 0 0 45 8 0 0 0 53





Data nilai angket tersebut kemudian dimasukan ke dalam tabel
distribusi frekuensi untuk mengetahui standar deviasi mengenai
tempat (lokasi)dengan rumus :





K = 7,732 dibulatkan menjadi 8
b. Mencari range :
R = H – L + 1
Keterangan :
H = Nilai Tertinggi
L = Nilai Terendah
R = 55 – 11 + 1
R = 45
c. Menentukan interval kelas
I =
Keterangan :
R = Range (batas nilai tertinggi – terendah)
K = Jumlah kelas yang dikehendaki
I =
I = 5,625 dibulatkan menjadi 6
Tabel 4.35 Distribusi Skor Tempat (Lokasi)
Interval X’ F     Xᾝ (    Xᾝ)2 F(    Xᾝ)2
11-15 13 1 -25,41 645,6681 645,6681
16-20 18 0 -20,41 416,5681 0
21-25 23 3 -15,41 237,4681 712,4043
26-30 28 11 -10,41 108,3681 1192,0491
31-35 33 24 -5,41 29,2681 702,4344
36-40 38 30 -0,41 0,1681 5,043
41-45 43 23 4,59 21,0681 484,5663
46-50 48 8 9,59 91,9681 735,7448
51-55 53 10 14,59 212,8681 2128,681
Jumlah 110 6606,591
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d. Mencari Standar Deviasi
S =
Setelah diketahui mean , untuk melakukan penafsiran nilai
mean yang telah didapat peneliti membuat interval kategori dari
skor mentah ke dalam standar skala lima :
Kriteria kecenderungan Kategori
X ≥ M + 1,5 SD Sangat baik
M + 0,5 SD ≤ X < M + 1,5 SD Baik
M – 0,5 SD ≤ X < M + 1,5 SD Cukup
M – 0,5 SD ≤ X < M – 1,5 SD Buruk
X < M – 1,5 SD Sangat buruk
M+1,5 SD = 38,41 + 1,5 (7,79) = 38,41 + 11,685 = 50,095 = 50 ke
atas
M+0,5 SD = 38,41 + 0,5 (7,79) = 38,41 + 3,895 = 42,305 = 42 - 49
M–0,5 SD = 38,41 – 0,5 (7,79) = 38,41 – 3,895 = 34,515 = 34 - 41
M–1,5 SD = 38,41 – 1,5 (7,79) = 38,41 – 11,685 = 26,725 = 26-33
= 25 ke bawah
Tabel 4.36 Kualitas Variabel Tempat (Lokasi)
No Interval Kategori Frekuensi(f)
Presentase
(%)
1. 50 ke atas Sangat baik 10 9,1%
2. 42 – 49 Baik 25 22,7%
3. 34 – 41 Cukup 54 49,1%
4. 26 – 33 Buruk 17 15,5%
5. 25 ke bawah Sangat buruk 4 3,6%
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110 100%
Dari hasil perhitungan data tersebut dapat diketahui bahwa
mean dari tempat (lokasi) sebesar 38,41 atau berada pada interval
34 – 41 yang berarti tempat (lokasi) di Pondok Pesantren Al-Imdad
adalah tergolong “cukup” dengan presentasi 49,1%.
4. Deskripsi data tentang Pengaruh Strategi Marketing Mix (Promosi)
Terhadap Keputusan Santri
Deskripsi tanggapan responden atas variabel keputusan santri
dapat dilihat dari uraian dibawah ini.
Berdasarkan hasil tanggapan dari 110 responden mengenai
variabel promosi pondok pesantren terhadap keputusan santri ini
terdiri dari 9 item pertanyaan yang selanjutnya akan diuraikan
jawaban responden sebagai berikut :
a. Pertanyaan tentang saudara mendapatkan informasi mengenai
Pondok Pesantren Al-Imdad melalui brosur yang disebarkan
Tabel 4.37 Distribusi jawaban responden atas saudara
mendapatkan informasi mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad
melalui brosur yang disebarkan
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 30 27,3
2. Tinggi 47 42,7
3. Sedang 13 11,8
4. Rendah 18 16,4
5. Sangat rendah 2 1,8
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan saudara mendapatkan
informasi mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad melalui brosur
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yang disebarkan menunjukkan 42,7% responden dengan kategori
tinggi. Terdapat 1,8% responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa saudara mendapatkan
informasi mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad melalui brosur
yang disebarkan berpengaruh terhadap keputusan santri memilih
pondok pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak
pengaruh atas saudara mendapatkaninformasi mengenai Pondok
Pesantren Al-Imdad melalui brosur yang disebarkan.
b. Pertanyaan tentang saudara mendapatkan informasi mengenai
Pondok Pesantren Al-Imdad melalui spanduk yang berjajar di
pingir jalan
Tabel 4.38 Distribusi jawaban responden atas saudara
mendapatkan informasi mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad
melalui spanduk yang berjajar di pingir jalan
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 11 10
2. Tinggi 36 32,7
3. Sedang 18 16,4
4. Rendah 37 33,6
5. Sangat rendah 8 7,3
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan saudara mendapatkan
informasi mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad melalui spanduk
yang berjajar di pingir jalanmenunjukkan 33,6% responden dengan
kategori rendah. Terdapat 7,3% responden dengan kategori sangat
rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa saudara mendapatkan
informasi mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad melalui spanduk
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yang berjajar di pingir jalan berpengaruh terhadap keputusan santri
memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak
pengaruh atas saudara mendapatkan informasi mengenai Pondok
Pesantren Al-Imdad melalui spanduk yang berjajar di pingir jalan.
c. Pertanyaan tentang saudara mendapatkan informasi mengenai
Pondok Pesantren Al-Imdad karena melihat kalender Pondok
Pesantren Al-Imdad
Tabel 4.39 Distribusi jawaban responden atas saudara
mendapatkan informasi mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad
karena melihat kalender Pondok Pesantren Al-Imdad
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 8 7,3
2. Tinggi 37 33,6
3. Sedang 22 20
4. Rendah 39 35,5
5. Sangat rendah 4 3,6
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan saudara mendapatkan
informasi mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad karena melihat
kalender Pondok Pesantren Al-Imdad jalan menunjukkan 35,5%
responden dengan kategori rendah. Terdapat 3,6% responden
dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa saudara mendapatkan
informasi mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad karena melihat
kalender Pondok Pesantren Al-Imdad berpengaruh terhadap
keputusan santri memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat
sebagian santri tidak pengaruh atas saudara mendapatkan informasi
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mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad karena melihat kalender
Pondok Pesantren Al-Imdad.
d. Pertanyaan tentang saudara mendapatkan informasi mengenai
Pondok Pesantren Al-Imdad melalui pamflet
Tabel 4.40 Distribusi jawaban responden atas saudara
mendapatkan informasi mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad
melalui pamflet
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 6 5,5
2. Tinggi 42 38,2
3. Sedang 25 22,7
4. Rendah 30 27,4
5. Sangat rendah 7 6,4
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan saudara mendapatkan
informasi mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad karena melihat
kalender Pondok Pesantren Al-Imdad jalan menunjukkan 38,2%
responden dengan kategori tinggi. Terdapat 5,5% responden
dengan kategori sangat tinggi.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa saudara mendapatkan
informasi mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad karena melihat
kalender Pondok Pesantren Al-Imdad berpengaruh terhadap
keputusan santri memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat
sebagian santri tidak pengaruh atas saudara mendapatkan informasi
mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad karena melihat kalender
Pondok Pesantren Al-Imdad.
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e. Pertanyaan tentang peringatan maulid dan pengajian akbar yang
diselenggarakan oleh Pondok Pesantren Al-Imdad merupakan
ajang promosi kepada masyarakat luas
Tabel 4.41 Distribusi jawaban responden atas peringatan maulid
dan pengajian akbar yang diselenggarakan oleh Pondok Pesantren
Al-Imdad merupakan ajang promosi kepada masyarakat luas
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 31 28,2
2. Tinggi 47 42,7
3. Sedang 24 21,9
4. Rendah 5 4,5
5. Sangat rendah 3 2,7
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan peringatan maulid dan
pengajian akbar yang diselenggarakan oleh Pondok Pesantren Al-
Imdad merupakan ajang promosi kepada masyarakat luas
menunjukkan 42,7% responden dengan kategori tinggi. Terdapat
2,7% responden dengan kategori sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa peringatan maulid dan
pengajian akbar yang diselenggarakan oleh Pondok Pesantren Al-
Imdad merupakan ajang promosi kepada masyarakat luas
berpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren.
Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas peringatan
maulid dan pengajian akbar yang diselenggarakan oleh Pondok
Pesantren Al-Imdad merupakan ajang promosi kepada masyarakat
luas.
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f. Pertanyaan tentang Pondok Pesantren Al-Imdad dalam
menyampaikan informasi mencantumkan prestasi yang dimiliki
oleh guru/ustadz
Tabel 4.42 Distribusi jawaban responden atas Pondok Pesantren
Al-Imdad dalam menyampaikan informasi mencantumkan prestasi
yang dimiliki oleh guru/ustadz
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 24 21,8
2. Tinggi 43 39,1
3. Sedang 29 26,4
4. Rendah 14 12,7
5. Sangat rendah 0 0
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan Pondok Pesantren Al-
Imdad dalam menyampaikan informasi mencantumkan prestasi
yang dimiliki oleh guru/ustadz menunjukkan 39,1% responden
dengan kategori tinggi. Terdapat 12,7% responden dengan kategori
rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa Pondok Pesantren Al-
Imdad dalam menyampaikan informasi mencantumkan prestasi
yang dimiliki oleh guru/ustadz berpengaruh terhadap keputusan
santri memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat sebagian
santri tidak pengaruh atas Pondok Pesantren Al-Imdad dalam
menyampaikan informasi mencantumkan prestasi yang dimiliki
oleh guru/ustadz.
g. Pertanyaan tentang Pondok Pesantren Al-Imdad dalam
menyampaikan informasi mencantumkan prestasi yang dimiliki
oleh santri
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Tabel 4. 43 Distribusi jawaban responden atas Pondok Pesantren
Al-Imdad dalam menyampaikan informasi mencantumkan prestasi
yang dimiliki oleh santri
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 35 31,8
2. Tinggi 61 55,5
3. Sedang 11 10
4. Rendah 2 1,8
5. Sangat rendah 1 0,9
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan Pondok Pesantren Al-
Imdad dalam menyampaikan informasi mencantumkan prestasi
yang dimiliki oleh santri menunjukkan 55,5% responden dengan
kategori tinggi. Terdapat 0,9% responden dengan kategori sangat
rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa Pondok Pesantren Al-
Imdad dalam menyampaikan informasi mencantumkan prestasi
yang dimiliki oleh santri berpengaruh terhadap keputusan santri
memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak
pengaruh atas Pondok Pesantren Al-Imdad dalam menyampaikan
informasi mencantumkan prestasi yang dimiliki oleh santri.
h. Pertanyaan tentang Pondok Pesantren Al-Imdad
menginformasikan tarif yang berbeda untuk gelombang
pendaftaran pertama
Tabel 4.44 Distribusi jawaban responden atas Pondok Pesantren
Al-Imdad menginformasikan tarif yang berbeda untuk gelombang
pendaftaran pertama
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 41 37,3
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2. Tinggi 46 41,8
3. Sedang 17 15,5
4. Rendah 5 4,5
5. Sangat rendah 1 0,9
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan Pondok Pesantren Al-
Imdad menginformasikan tarif yang berbeda untuk gelombang
pendaftaran pertama menunjukkan 41,8% responden dengan
kategori tinggi. Terdapat 0,9% responden dengan kategori sangat
rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa Pondok Pesantren Al-
Imdad menginformasikan tarif yang berbeda untuk gelombang
pendaftaran pertama berpengaruh terhadap keputusan santri
memilih pondok pesantren. Selain itu terdapat sebagian santri tidak
pengaruh atas Pondok Pesantren Al-Imdad menginformasikan tarif
yang berbeda untuk gelombang pendaftaran pertama.
i. Pertanyaan tentang saudara memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad karena melihat informasi di internet
Tabel 4.45 Distribusi jawaban responden atas saudara memilih
Pondok Pesantren Al-Imdad karena melihat informasi di internet
No. Kategori Frekwensi Persentasi
1. Sangat tinggi 9 8,2
2. Tinggi 34 30,9
3. Sedang 28 25,4
4. Rendah 30 27,3
5. Sangat rendah 9 8,2
Total 110 100,0
Tanggapan responden atas pertanyaan saudara memilih Pondok
Pesantren Al-Imdad karena melihat informasi di internet
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menunjukkan 30,9% responden dengan kategori tinggi. Terdapat
8,2% responden dengan kategori sangat tinggidan sangat rendah.
Hal ini dapat diinterprestasikan bahwa saudara memilih Pondok
Pesantren Al-Imdad karena melihat informasi di internet
berpengaruh terhadap keputusan santri memilih pondok pesantren.
Selain itu terdapat sebagian santri tidak pengaruh atas saudara
memilih Pondok Pesantren Al-Imdad karena melihat informasi di
internet.
Tabel 4.46 Skor Nilai Angket Promosi
Responden Jawaban Penskoran Total(X)SS S R TS STS 5 4 3 2 1
R1 2 4 2 1 0 10 16 6 2 0 34
R2 1 2 0 6 0 5 8 0 12 0 25
R3 5 0 1 3 0 25 0 3 6 0 34
R4 3 2 0 4 0 15 8 0 8 0 31
R5 0 4 2 3 0 0 16 6 6 0 28
R6 4 2 2 1 0 20 8 6 2 0 36
R7 0 2 4 3 0 0 8 12 6 0 26
R8 1 2 6 0 0 5 8 18 0 0 31
R9 1 1 1 6 0 5 4 3 12 0 24
R10 1 2 2 4 0 5 8 6 8 0 27
R11 1 4 4 0 0 5 16 12 0 0 33
R12 3 2 4 0 0 15 8 12 0 0 35
R13 5 1 0 3 0 25 4 0 6 0 35
R14 0 6 3 0 0 0 24 9 0 0 33
R15 3 3 3 0 0 15 12 9 0 0 36
R16 1 6 2 0 0 5 24 6 0 0 35
R17 0 8 1 0 0 0 32 3 0 0 35
R18 0 4 3 0 2 0 16 9 0 2 27
R19 1 3 5 0 0 5 12 15 0 0 32
R20 4 3 2 0 0 20 12 6 0 0 38
R21 4 1 3 1 0 20 4 9 2 0 35
R22 5 0 2 2 0 25 0 6 4 0 35
R23 0 5 4 0 0 0 20 12 0 0 32
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R24 0 7 2 0 0 0 28 6 0 0 34
R25 0 4 5 0 0 0 16 15 0 0 31
R26 0 7 2 0 0 0 28 6 0 0 34
R27 0 4 4 1 0 0 16 12 2 0 30
R28 2 4 2 1 0 10 16 6 2 0 34
R29 0 8 1 0 0 0 32 3 0 0 35
R30 0 7 2 0 0 0 28 6 0 0 34
R31 2 1 2 2 2 10 4 6 4 2 26
R32 2 4 1 0 2 10 16 3 0 2 31
R33 4 0 2 0 3 20 0 6 0 3 29
R34 1 6 2 0 0 5 24 6 0 0 35
R35 2 2 3 1 1 10 8 9 2 1 30
R36 0 5 2 2 0 0 20 6 4 0 30
R37 0 5 4 0 0 0 20 12 0 0 32
R38 0 4 1 4 0 0 0 16 3 8 27
R39 1 2 1 5 0 5 8 3 10 0 26
R40 2 3 3 1 0 10 12 9 2 0 33
R41 0 7 1 1 0 0 28 3 2 0 33
R42 0 3 0 6 0 0 12 0 12 0 24
R43 4 3 0 2 0 20 12 0 4 0 36
R44 2 4 1 1 1 10 16 3 2 1 32
R45 1 3 1 4 0 5 12 3 8 0 28
R46 0 3 2 4 0 0 12 6 8 0 26
R47 1 4 1 3 0 5 16 3 6 0 30
R48 2 3 1 3 0 10 12 3 6 0 31
R49 0 8 0 1 0 0 32 0 2 0 34
R50 1 3 2 3 0 5 12 6 6 0 29
R51 8 1 0 0 0 40 4 0 0 0 44
R52 0 4 0 5 0 0 16 0 10 0 26
R53 2 0 1 0 6 10 0 3 0 6 19
R54 0 6 3 0 0 0 24 9 0 0 33
R55 0 1 0 4 4 0 4 0 8 4 16
R56 4 2 3 0 0 20 8 9 0 0 37
R57 3 0 4 2 0 15 0 12 4 0 31
R58 1 5 0 3 0 5 20 0 6 0 31
R59 8 1 0 0 0 40 4 0 0 0 44
R60 0 4 2 3 0 0 16 6 6 0 28
R61 0 2 2 5 0 0 8 6 10 0 24
R62 3 3 0 0 3 15 12 0 0 3 30
R63 2 7 0 0 0 10 28 0 0 0 38
112
R64 0 8 1 0 0 0 32 3 0 0 35
R65 4 5 0 0 0 20 20 0 0 0 40
R66 3 3 2 1 0 15 12 6 2 0 35
R67 2 7 0 0 0 10 28 0 0 0 38
R68 2 7 0 0 0 10 28 0 0 0 38
R69 6 3 0 0 0 30 12 0 0 0 42
R70 1 2 3 3 0 5 8 9 6 0 28
R71 3 1 0 4 1 15 4 0 8 1 28
R72 5 4 0 0 0 25 16 0 0 0 41
R73 2 7 0 0 0 10 28 0 0 0 38
R74 0 0 4 5 0 0 0 12 10 0 22
R75 0 5 2 2 0 0 20 6 4 0 30
R76 0 9 0 0 0 0 36 0 0 0 36
R77 0 6 3 0 0 0 0 24 9 0 33
R78 1 3 1 2 2 5 12 3 4 2 26
R79 1 6 0 2 0 5 24 0 4 0 33
R80 2 0 2 5 0 10 0 6 10 0 26
R81 0 4 0 5 0 0 16 0 10 0 26
R82 0 5 0 4 0 0 20 0 8 0 28
R83 0 5 0 4 0 0 20 0 8 0 28
R84 6 0 3 0 0 30 0 9 0 0 39
R85 1 3 4 1 0 5 12 12 2 0 31
R86 0 8 0 1 0 0 32 0 2 0 34
R87 0 5 4 0 0 0 20 12 0 0 32
R88 3 4 2 0 0 15 16 6 0 0 37
R89 5 1 2 1 0 25 4 6 2 0 37
R90 2 7 0 0 0 10 28 0 0 0 38
R91 5 4 0 0 0 25 16 0 0 0 41
R92 0 3 6 0 0 0 12 18 0 0 30
R93 4 4 0 1 0 20 16 0 2 0 38
R94 0 9 0 0 0 0 36 0 0 0 36
R95 0 0 3 2 4 0 0 9 4 4 17
R96 1 7 1 0 0 5 28 3 0 0 36
R97 6 1 1 0 1 30 4 3 0 1 38
R98 2 0 0 7 0 10 0 0 14 0 24
R99 7 2 0 0 0 35 8 0 0 0 43
R100 2 0 2 5 0 10 0 6 10 0 26
R101 0 3 1 5 0 0 12 3 10 0 25
R102 2 4 0 3 0 10 16 0 6 0 32
R103 2 1 0 2 4 10 4 0 4 4 22
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R104 4 1 0 4 0 20 4 0 8 0 32
R105 0 4 2 3 0 0 16 6 6 0 28
R106 0 5 2 2 0 0 20 6 4 0 30
R107 0 5 4 0 0 0 20 12 0 0 32
R108 1 2 1 5 0 5 8 3 10 0 26
R109 3 0 6 0 0 15 0 18 0 0 33





Data nilai angket tersebut kemudian dimasukan ke dalam tabel
distribusi frekuensi untuk mengetahui standar deviasi mengenai
promosidengan rumus :




K = 7,732 dibulatkan menjadi 8
b. Mencari range :
R = H – L + 1
Keterangan :
H = Nilai Tertinggi
L = Nilai Terendah
R = 44 – 16 + 1
R = 29




R = Range (batas nilai tertinggi – terendah)
K = Jumlah kelas yang dikehendaki
I =
I = 3,625 dibulatkan menjadi 4
Tabel 4.47 Distribusi Skor Promosi
Interval X’ F     Xᾝ (    Xᾝ)2 F(    Xᾝ)2
16-19 17,5 3 -14,3 204,49 613,47
20-23 21,5 2 -10,3 106,09 212,18
24-27 25,5 19 -6,3 39,69 754,11
28-31 29,5 26 -2,3 5,29 137,54
32-35 33,5 34 1,7 2,89 98,26
36-39 37,5 19 5,7 32,49 617,31
40-44 42 7 10,2 104,04 728,28
Jumlah 110 3161,15
d. Mencari Standar Deviasi
S =
Setelah diketahui mean , untuk melakukan penafsiran nilai
mean yang telah didapat peneliti membuat interval kategori dari
skor mentah ke dalam standar skala lima :
Kriteria kecenderungan Kategori
X ≥ M + 1,5 SD Sangat baik
M + 0,5 SD ≤ X < M + 1,5 SD Baik
M – 0,5 SD ≤ X < M + 1,5 SD Cukup
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M – 0,5 SD ≤ X < M – 1,5 SD Buruk
X < M – 1,5 SD Sangat buruk
M + 1,5 SD = 31,8 + 1,5 (5,39) = 31,8 + 8,085 = 39,885 = 39 ke
atas
M + 0,5 SD = 31,8 + 0,5 (5,39) = 31, 8 + 2,695 = 34,495 = 34 - 38
M – 0,5 SD = 31,8 – 0,5 (5,39) = 31, 8 – 2,695 = 29,105 = 29 - 33
M – 1,5 SD = 31,8 – 1,5 (5,39) = 31, 8 – 8,085 = 23,715 = 23-28
= 22 ke bawah
Tabel 4.48 Kualitas Variabel Promosi
No Interval Kategori Frekuensi(f)
Presentase
(%)
1. 39 ke atas Sangat baik 8 7,4%
2. 34 – 38 Baik 36 32,7%
3. 29 – 33 Cukup 34 30,9%
4. 23 – 28 Buruk 27 24,5%
5. 22 ke bawah Sangat buruk 5 4,5%
110 100%
Dari hasil perhitungan data tersebut dapat diketahui bahwa
mean dari promosi sebesar 31, 8 atau berada pada interval 29 – 33
yang berarti promosi di Pondok Pesantren Al-Imdad adalah
tergolong “cukup” dengan presentasi 30,9%.
5. Deskripsi Keputusan Santri (Y)
Deskripsi data untuk mengetahui nilai kuntitatif keputusan
santri dilakukan dengan cara menggunakan skor jawaban angket
sebanyak 15 item pertanyaan yang valid dari 110 responden.
Tabel 4.49 Skor Nilai Angket Keputusan Santri
Responden Jawaban Penskoran Total(X)SS S TS R STS 5 4 3 2 1
R1 0 9 5 1 0 0 36 15 2 0 53
R2 2 4 1 8 0 10 16 3 16 0 45
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R3 7 3 3 2 0 35 12 9 4 0 60
R4 1 4 4 4 2 5 16 12 8 2 43
R5 1 2 1 1 10 5 8 3 2 10 28
R6 5 2 3 5 0 25 8 9 10 0 52
R7 0 8 7 0 0 0 32 21 0 0 53
R8 3 3 9 0 0 15 12 27 0 0 54
R9 3 5 1 6 0 15 20 3 12 0 50
R10 5 3 3 4 0 25 12 9 8 0 54
R11 1 3 4 4 3 5 12 12 8 3 40
R12 1 5 4 3 2 5 20 12 6 2 45
R13 1 1 8 5 0 5 4 24 10 0 43
R14 0 8 6 1 0 0 32 18 2 0 52
R15 4 7 3 1 0 20 28 9 2 0 59
R16 8 6 0 1 0 40 24 0 2 0 66
R17 3 7 4 1 0 15 28 12 2 0 57
R18 3 2 3 0 7 15 8 9 0 7 39
R19 1 0 12 1 1 5 0 36 2 1 44
R20 5 3 2 5 0 25 12 6 10 0 53
R21 7 2 5 1 0 35 8 15 2 0 60
R22 3 0 5 5 2 15 0 15 10 2 42
R23 2 3 5 2 3 10 12 15 4 3 44
R24 13 0 2 0 0 65 0 6 0 0 71
R25 3 10 1 0 1 15 40 3 0 1 59
R26 0 9 5 1 0 0 36 15 2 0 53
R27 0 7 6 2 0 0 28 18 4 0 50
R28 0 10 4 1 0 0 40 12 2 0 54
R29 0 5 10 0 0 0 20 30 0 0 50
R30 0 6 9 0 0 0 24 27 0 0 51
R31 2 5 3 3 2 10 20 9 6 2 47
R32 4 3 3 3 2 20 12 9 6 2 49
R33 5 0 3 0 7 25 0 9 0 7 41
R34 2 7 5 1 0 10 28 15 2 0 55
R35 1 5 5 4 0 5 20 15 8 0 48
R36 0 5 7 3 0 0 20 21 6 0 47
R37 0 5 10 0 0 0 20 30 0 0 50
R38 1 3 3 6 2 5 12 9 12 2 40
R39 1 2 4 8 0 5 8 12 16 0 41
R40 2 5 2 5 1 10 20 6 10 1 47
R41 0 9 4 1 1 0 36 12 2 1 51
R42 0 5 1 7 2 0 20 3 14 2 39
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R43 7 5 0 3 0 35 20 0 6 0 61
R44 3 4 1 2 5 15 16 3 4 5 43
R45 0 4 6 5 0 0 16 18 10 0 44
R46 0 4 4 7 0 0 16 12 14 0 42
R47 1 1 5 7 1 5 4 15 14 1 39
R48 2 2 3 7 1 10 8 9 14 1 42
R49 1 9 1 4 0 5 36 3 8 0 52
R50 0 1 5 7 2 0 4 15 14 2 35
R51 15 0 0 0 0 75 0 0 0 0 75
R52 0 5 5 5 0 0 20 15 10 0 45
R53 2 0 2 0 11 10 0 6 0 11 27
R54 0 9 6 0 0 0 36 18 0 0 54
R55 0 3 7 3 2 0 12 21 6 2 41
R56 2 5 8 0 0 10 20 24 0 0 54
R57 3 2 8 1 1 15 8 24 2 1 50
R58 0 7 2 5 1 0 28 6 10 1 45
R59 4 7 4 0 0 20 28 12 0 0 60
R60 0 4 8 2 1 0 16 24 4 1 45
R61 1 1 3 10 0 5 4 9 20 0 38
R62 2 6 1 0 6 10 24 3 0 6 43
R63 7 5 3 0 0 35 20 9 0 0 64
R64 1 7 3 2 2 5 28 9 4 2 48
R65 2 9 1 2 1 10 36 3 4 1 54
R66 4 5 4 1 1 20 20 12 2 1 55
R67 1 11 0 1 2 5 44 0 2 2 53
R68 1 11 0 1 2 5 44 0 2 2 53
R69 3 7 5 0 0 15 28 15 0 0 58
R70 3 2 3 7 0 15 8 9 14 0 46
R71 2 1 2 10 0 10 4 6 20 0 40
R72 4 5 5 1 0 20 20 15 2 0 57
R73 1 11 0 1 2 5 44 0 2 2 53
R74 0 5 3 7 0 0 20 9 14 0 43
R75 0 5 6 1 3 0 20 18 2 3 43
R76 0 11 0 1 3 0 44 0 2 3 49
R77 0 2 5 5 3 0 8 15 10 3 36
R78 3 5 4 3 0 15 20 12 6 0 53
R79 0 5 3 7 0 0 20 9 14 0 43
R80 1 1 1 12 0 5 4 3 24 0 36
R81 2 0 2 11 0 10 0 6 22 0 38
R82 0 4 5 6 0 0 16 15 12 0 43
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R83 2 3 4 6 0 10 12 12 12 0 46
R84 7 2 5 1 0 35 8 15 1 0 59
R85 3 2 4 5 1 15 8 12 10 1 46
R86 0 4 7 1 3 0 16 21 2 3 42
R87 0 4 11 0 0 0 16 33 0 0 49
R88 6 4 3 2 0 30 16 9 4 0 59
R89 3 4 1 0 7 15 16 3 0 7 41
R90 7 8 0 0 0 35 32 0 0 0 67
R91 10 5 0 0 0 50 20 0 0 0 70
R92 1 3 8 1 2 5 12 24 2 2 45
R93 5 4 5 1 0 25 16 15 2 0 58
R94 0 15 0 0 0 0 60 0 0 0 60
R95 2 1 4 2 6 10 4 12 4 6 36
R96 6 3 6 0 0 30 12 18 0 0 60
R97 7 3 0 4 1 35 12 0 8 1 56
R98 1 6 1 7 0 5 24 3 14 0 46
R99 5 3 2 2 3 25 12 6 4 3 50
R100 1 4 4 5 1 5 16 12 10 1 44
R101 1 2 4 8 0 5 8 12 16 0 41
R102 6 5 0 3 1 30 20 0 6 1 57
R103 4 2 0 3 6 20 8 0 6 6 40
R104 1 9 1 4 0 5 36 3 8 0 52
R105 3 7 0 4 1 15 28 0 8 1 52
R106 0 10 4 1 0 0 40 12 2 0 54
R107 0 11 1 3 0 0 44 3 6 0 53
R108 1 5 1 6 2 5 20 3 12 2 42
R109 2 4 9 0 0 10 16 27 0 0 53





Data nilai angket tersebut kemudian dimasukan ke dalam tabel
distribusi frekuensi untuk mengetahui standar deviasi mengenai
keputusan santridengan rumus :





K = 7,732 dibulatkan menjadi 8
b. Mencari range :
R = H – L + 1
Keterangan :
H = Nilai Tertinggi
L = Nilai Terendah
R = 75 – 27 + 1
R = 49
c. Menentukan interval kelas
I =
Keterangan :
R = Range (batas nilai tertinggi – terendah)
K = Jumlah kelas yang dikehendaki
I =
I = 6,125 dibulatkan menjadi 6
Tabel 4.50 Distribusi Skor Keputusan Santri
Interval X’ F     Xᾝ (    Xᾝ)2 F(    Xᾝ)2
27-32 29,5 2 -19,7 388,09 776,18
33-38 35,5 6 -13,7 187,69 1126,14
39-44 41,5 29 -7,7 59,29 1719,41
45-50 47,5 24 -1,7 2,89 69,36
51-56 53,5 27 4,3 18,49 499,23
57-62 59,5 16 10,3 106,09 1697,44
63-68 65,5 3 16,3 265,69 797,07
69-75 72 3 22,8 519,84 1559,52
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Jumlah 110 8244,35
d. Mencari Standar Deviasi
S =
Setelah diketahui mean , untuk melakukan penafsiran nilai
mean yang telah didapat peneliti membuat interval kategori dari
skor mentah ke dalam standar skala lima :
Kriteria kecenderungan Kategori
X ≥ M + 1,5 SD Sangat baik
M + 0,5 SD ≤ X < M + 1,5 SD Baik
M – 0,5 SD ≤ X < M + 1,5 SD Cukup
M – 0,5 SD ≤ X < M – 1,5 SD Buruk
X < M – 1,5 SD Sangat buruk
M + 1,5 SD = 49,2 + 1,5 (8,70) = 49,2 + 13,05 = 62,25 = 62 ke atas
M + 0,5 SD = 49,2 + 0,5 (8,70) = 49,2 + 4,35 = 53,55 = 53 - 61
M – 0,5 SD = 49,2 – 0,5 (8,70) = 49,2 – 4,35 = 44,85 = 44 - 52
M – 1,5 SD = 49,2 – 1,5 (8,70) = 49,2 – 13,05 = 36, 15 = 36-43
= 35 ke bawah
Tabel 4.51 Kualitas Variabel Keputusan Santri
No Interval Kategori Frekuensi(f)
Presentase
(%)
1. 62 ke atas Sangat baik 6 5,5%
2. 53 – 61 Baik 36 32,7%
3. 44 – 52 Cukup 35 31,8%
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4. 36 – 43 Buruk 30 27,3%
5. 35 ke bawah Sangat buruk 3 2,7%
110 100%
Dari hasil perhitungan data tersebut dapat diketahui bahwa
mean dari keputusan santri sebesar 49,2 atau berada pada interval
44 – 52 yang berarti keputusan santri di Pondok Pesantren Al-
Imdad adalah tergolong “cukup” dengan presentasi 31,8%.
B. Analisis Data
1. Analisis Uji Hipotesis
Hipotesis merupakan jawaban sementara atas permasalahan
yang dirumuskan. Oleh sebab itu, jawaban sementara ini harus di
uji kebenarannya secara empirik. Pengujian hipotesis dalam
penelitian ini dilakukan dengan menggunakan teknik regresi
sederhana.
a. Pengaruh Produk (X1) terhadap keputusan santri memilih
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY.
Analisis regresi sederhana ini dilakukan untuk menguji
hipotesis seberapa besar pengaruh produk terhadap keputusan
santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY. Untuk
menguji hipotesis dan membuktikan hipotesis yang dilakukan oleh
peneliti maka digunakan langkah-langkah sebagai berikut :
1) Analisis Korelasi Product Moment
Adapun proses hasil perhitungan antara X1 dan Y dapat
dilihat pada lampiran. Setelah data tersebut diketahui, langkah
selanjutnya memasukkan hasil data ke dalam rumus regresi satu
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predictor dengan skor deviasi dengan langkah-langkah sebagai
berikut :
Mencari korelasi antara X1 dan Y dengan menggunakan
teknik Korelasi Moment Tangkar dari Pearson dengan rumus :
Sebelum menggunakan teknik korelasi dengan rumus di atas,




Sehingga teknik Korelasi Moment Tangkar dari Pearson
sebagai berikut :
Dari hasil perhitungan korelasi yang telah dilakukan,
diperoleh koefisien korelasi rx1y = 0,276. Selanjutnya hasil
perhitungan rx1y dikonsultasikan dengan r tabel dengan N =
110 dari taraf signifikansi 5% (r tabel = 0,195) dengan kriteria
pengujiannya adalah jika rx1y ≥ r tabel maka, terdapat korelasi
yang signifikan antara dua variabel. Berdasarkan perhitungan
teknik korelasi diperoleh xr1y ≥ r tabel (0,276 ≥ 0,195). Hasil
perhitungan tersebut dapat disimpulkan bahwa ada korelasi
yang positif dan signifikan antara Produk (X1) terhadap
keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul,
DIY (Y).
Tabel 4.52 SPSS Korelasi hasil perhitungan antara X1 dan Y
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Tabel 4.53Koefisien Korelasi X1 dan Y
N (110) rx1y r tabel Kesimpulan
5% 0,276 0,195 Signifikan
1% 0,276 0,256 Signifikan
Kemudian untuk mengetahui kuat atau lemahnya korelasi dua
variabel tersebut, dapat dilihat dalam tabel berikut ini :
Tabel 4.54 Tingkat Koefisien Korelasi
Interval Koefisien Tingkat Korelasi
0,08 – 1,00 SangatKuat
0,60 – 0,79 Kuat
0,40 – 0,59 Sedang
0,20 – 0,39 Lemah
0,00 – 0,19 Sangat Lemah
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa tingkat korelasi
Produk Pondok Pesantren sebesar 0,276 dalam kategori
“Lemah” karena terletak pada di atas interval 0,20 – 0,39.
2) Analisis Regresi Sederhana
Langkah-langkah yang digunakan dalam analisis regresi
sederhana dalam penelitian ini sebagai berikut :




Untuk mengetahui terlebih dahulu harus dicari harga b dan a
dengan menggunakan rumus sebagai berikut :
Jadi harga b = 0,675 sedangkan untuk mencari a dengan
rumus :
Diketahui b sebesar 0,675 dan nilai a sebesar 23,380 maka
persamaan garis regresinya adalah :
= 23,380 + 0,675 X.
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Dari persamaan garis regresi sederhana, maka dapat
diartikan bahwa :
= variabel terikat yang nilainya akan diprediksi oleh variabel
bebas.
a = 23,380 merupakan nilai konstanta, yang memiliki arti
bahwa,Keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad Bantul, DIY (Y) akan konstan sebesar 23,380
satuan, jika tidak ada pengaruh produk Pondok Pesantren
(X1).
b = 0,675 merupakan besarnya kontribusi variabel Produk (X1)
mempengaruhi keputusan santri memilih Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY (Y). Koefisien b sebesar 0,675
dengan tanda positif.
Hasil tersebut berarti bahwa, keputusan santri (Y) akan
berubah sebesar 0,675 dengan sifat hubungan yang searah. Jika
variabel produk (X1) berubah atau mengalami kenaikan sebesar
1 satuan, maka keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad Bantul, DIYakan naik sebesar 0,675 satuan. Demikian
juga sebaliknya, Jika variabel produk pendidikan Pondok
Pesantren berubah atau mengalami penurunan sebesar 1 satuan,
maka keputusan konsumen memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad Bantul, DIY akan naik sebesar 0,675 satuan. Dari
penjelasan di atas dapat dikatakan bahwa, apabila produk
pendidikan Pondok Pesantren tidak memiliki nilai, maka
diperkirakan keputusan santri mendapatkan nilai 23,380.
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Misalkan apabila nilai Produk = 10, maka nilai rata-rata
keputusan konsumen adalah 30,13. Hal ini disebabkan :
= a + bx = 23,380 + 0,675(10) = 30,13
Dapat disimpulkan bahwa, semakin tinggi atau semakin baik
produk, maka semakin tinggi pula keputusan santri memilih
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY.
b) Uji t (Parsial)
Sebelum mencari nilai t, maka ditentukan terlebih dahulu
taraf signifikansinya (level of significant). Dalam penelitian ini
menggunakan taraf signifikan α = 5% dengan derajat kebebasan
pembilang 1 dan pembagi 108 (dari N – 2 = 110 – 2), maka
diperoleh t tabel 5% adalah 1,98217. Setelah taraf signifikan t
tabel diketahui, maka langkah selanjutnya adalah mencari harga
t dengan menggunakan rumus sebagai berikut :
Dari hasil perhitungan diketahui bahwa t hitung = 2,984
berarti signifikan artinya hipotesis diterima, karena t hitung =
2,984 > t tabel (1,98217) pada taraf signifikansi 5%.
128
Jika perhitungan dibuktikan dengan program SPSS hasilnya
seperti di bawah ini :
Tabel 4.55 Uji T (Parsial)
c) Uji F atau Uji Simultan
Sebelum mencari nilai F, maka ditentukan terlebih dahulu
taraf signifikansinya (level of significant). Dalam penelitian ini
menggunakan taraf signifikan α = 5% dengan derajat kebebasan
pembilang 1 dan pembagi 108 (dari N – 2 = 110 – 2), maka
diperoleh F tabel 5% sebesar 3,93.
Setelah taraf signifikan F tabel dalam penelitian ini diketahui,
maka langkah selanjutnya adalah mencari harga F dengan
menggunakan rumus-rumus sebagai berikut :
(1)Mencari jumlah kuadrat regresi (JKReg [a]) dengan rumus :
JKreg [a]




(3)Mencari Jumlah Kuadrat Residu (JKRes) dengan rumus :
JKres
(4)Mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat Regresi (RJKReg[a])
dengan rumus :
RJKreg [a]
(5)Mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat Regresi (RJKReg[b|a])
dengan rumus :
RJKReg [b|a]




(7)Menguji Signifikansi dengan rumus :
Jika perhitungan dibuktikan dengan program SPSShasilnya
seperti di bawah ini:
Tabel 4.56 Uji Signifikan X1
Dalam penelitian ini, F tabel 5% = 3,93. Kemudian
dimasukkan ke dalam kaidah pengujian signifikansi, yaitu F
hitung > F tabel maka artinya signifikan tetapi F hitung < Ftabel
artinya tidak signifikan. Dari hasil perhitungan diketahui bahwa
F hitung = 8,885 berarti signifikan artinya hipotesis diterima,
karena F hitung = 8,885 >F tabel (3,93) pada taraf signifikansi
5%.
3) Kontribusi antara variabel X1 dan variabel Y (R Square)
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Selanjutnya mencari sumbangan efektif dari produk jasa
terhadap keputusan santri dengan mencari koefisien determinasi
(R square) terlebih dahulu dengan cara sebagai berikut :
Diketahui
Jika perhitungan dibuktikan dengan program SPSS hasilnya
seperti di bawah ini :
Tabel 4.57 Koefisian Determinasi (R Square)
Pada tabel model summary, didapat R= 0,276 menunjukkan
koefisien antara produk (X1) dengan keputusan santri (Y).
Kemudian nilai R Square = R2 = 0,076 jika diubah dalam
bentuk persen adalah 7,6 %. Hal ini menunjukkan bahwa
kontribusi produk pondok pesantren terhadap keputusan santri
sebesar 7,6% dan sisanya sebesar 92,4 % dipengaruhi oleh
faktor-faktor lain.
Adapun kontribusi produk pondok pesantren terhadap
keputusan santri sebesar 7,6 % meliputi program studi yang unggul,
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keanekaragaman kegiatan ekstrakurikuler, pilihan jurusan dan
pelayanan dalam administrasi sehingga menghasilkan kontribusi
keputusan santri yang cukup tinggi dengan adanya strategi
marketing mix dalam produk jasa dapat menunjang proses
pembelajaran santri.
Dapat disimpulkan bahwa pengaruh antara variabel X1 dan
variabel Y yaitu 8,885. Karena Fhitung=8,885 > Ftabel=3,93
pada taraf signifikansi 5% dari analisis regresi sederhana
sebelumnya diperolehhasil bahwa variabel produk berpengaruh
signifikan terhadap keputusan santri. Dari persamaan regresi
dapat dianalisis bahwa y= 23,380+ 0,675x, nilai R Square = R2 =
0,076 jika diubah dalam bentuk persen adalah 7,6%, dan dari
perhitungan teknik korelasidiperoleh rx1y ≥ rtabel (0,276 ≥ 0,195)
bahwa signifikan.
b. Pengaruh Harga (X2) terhadap keputusan santri memilih
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantuul, DIY.
1) Analisis Korelasi Product Moment
Adapun proses hasil perhitungan antara X2 dan Y dapat
dilihat pada lampiran. Setelah data tersebut diketahui, langkah
selanjutnya memasukkan hasil data ke dalam rumus regresi satu
predictor dengan skor deviasi dengan langkah-langkah sebagai
berikut:
Mencari korelasi antara X2 dan Y dengan menggunakan
teknik Korelasi Moment Tangkar dari Pearson dengan rumus :
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Sebelum menggunakan teknik korelasi dengan rumus di atas,
maka mencari skor deviasi terlebih dahulu, dengan
menggunakan rumus :
Diketahui :
Sehingga teknik Korelasi Moment Tangkar dari Pearson sebagai
berikut :
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Dari hasil perhitungan korelasi yang telah dilakukan,
diperoleh koefisien korelasi rx2y = 0,227. Selanjutnya hasil
perhitungan rx2y dikonsultasikan dengan rtabel dengan N = 110
dari taraf signifikansi 5% (r tabel = 0,195) dengan kriteria
pengujiannya adalah jika rx2y ≥ rtabel maka, terdapat korelasi yang
signifikan antara dua variabel. Berdasarkan perhitungan teknik
korelasi diperoleh rx2y ≥ rtabel (0,227 ≥ 0,195).Hasil perhitungan
tersebut dapat disimpulkan bahwa ada korelasi yang positif dan
signifikan antara Harga (X2) terhadap keputusan santri memilih
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY (Y).
Tabel 4.58 SPSS Korelasi Hasil Perhitungan Antara X2 dan Y
Tabel 4.59 Koefisien Korelasi X2 dan Y
N (110) rx2y r tabel Kesimpulan
5% 0,227 0,195 Signifikan
1% 0,227 0,256 Tidak Signifikan
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Kemudian untuk mengetahui kuat atau lemahnya korelasi dua
variabel tersebut, dapat dilihat dalam tabel berikut ini :
Tabel 4.60 Tingkat Koefisien Korelasi
Interval Koefisien Tingkat Korelasi
0,08 – 1,00 Sangat Kuat
0,60 – 0,79 Kuat
0,40 – 0,59 Sedang
0,20 – 0,39 Lemah
0,00 – 0,19 Sangat Lemah
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa tingkat korelasi
Harg Pondok Pesantren sebesar 0,227 dalam kategori “Lemah”
karena terletak pada di atas interval 0,20 – 0,39.
2) Analisis Regresi Sederhana
Langkah-langkah yang digunakan dalam analisis regresi
sederhana dalam penelitian ini sebagai berikut :
a) Mencari persamaan garis regresi dengan rumus ;
b =
a =
Untuk mengetahui terlebih dahulu harus dicari harga b dan a
dengan menggunakan rumus sebagai berikut :
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Jadi harga b = 0,409 sedangkan untuk mencari a dengan
rumus :
Diketahui b sebesar 0,409 dan nilai a sebesar 38,481 maka
persamaan garis regresinya adalah :
= a + bx = 38,481+ 0,409 X
Dari persamaan garis regresi sederhana, maka dapat diartikan
bahwa :
= variabel terikat yang nilainya akan diprediksi oleh
variabel bebas.
a = 38,481 merupakan nilai konstanta, yang memiliki arti
bahwa, Keputusan santri memilihPondok Pesantren Al-
Imdad Bantul, DIY (Y) akan konstan sebesar 38,481
satuan, jika tidak ada pengaruh harga Pondok Pesantren
(X2).
b = 0,409 merupakan besarnya kontribusi variabel Harga (X2)
mempengaruhi keputusan santri memilih Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY (Y). Koefisien b sebesar 0,409
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dengan tanda positif. Hasil tersebut berarti bahwa,
keputusan santri (Y) akan berubah sebesar 0,409 dengan
sifat hubungan yang searah. Jika variabel harga (X2)
berubah atau mengalami kenaikan sebesar 1 satuan, maka
keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad
Bantul, DIY akan naik sebesar 0,409 satuan. Demikian
juga sebaliknya, Jika variabel Harga Pondok
Pesantrenberubah atau mengalami penurunan sebesar 1
satuan, maka keputusan santri memilih Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY akan naik sebesar 0,409 satuan.
Dari penjelasan di atas dapat dikatakan bahwa, apabila
harga Pondok Pesantren tidak memiliki nilai, maka
diperkirakan keputusan santri mendapatkan nilai 38,481.
Misalkan apabila nilai harga = 10, maka nilai rata-rata nilai
keputusan konsumen adalah 42,571. Hal ini disebabkan :
= a + bx = 38,481 + 0,409(10) = 42,571
Dapat disimpulkan bahwa, semakin tinggi atau semakin baik
harga, maka semakin tinggi pula keputusan santri memilih
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY.
b) Uji t (Parsial)
Sebelum mencari nilai t, maka ditentukan terlebih dahulu
taraf signifikansinya (level of significant). Dalam penelitian ini
menggunakan taraf signifikan α = 5% dengan derajat kebebasan
pembilang 1 dan pembagi 108 (dari N – 2 = 110 – 2), maka
diperoleh t tabel 5% adalah 1,98217. Setelah taraf signifikan t
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tabel diketahui, maka langkah selanjutnya adalah mencari harga
t dengan menggunakan rumus sebagai berikut :
Dari hasil perhitungan diketahui bahwa t hitung = 2,422
berarti signifikan artinya hipotesis diterima, karena t hitung =
2,422> t tabel (1,98217) pada taraf signifikansi 5%. Jika
perhitungan dibuktikan dengan program SPSS hasilnya seperti
di bawah ini:
Tabel 4.61 Uji t (Parsial)
c) Uji F atau Uji Simultan
Sebelum mencari nilai F, maka ditentukan terlebih dahulu
taraf signifikansinya (level of significant). Dalam penelitian ini
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menggunakan taraf signifikan α = 5% dengan derajat kebebasan
pembilang 1 dan pembagi 108 (dari N – 2 = 110 – 2), maka
diperoleh F tabel 5% sebesar 3,93.
Setelah taraf signifikan F tabel dalam penelitian ini diketahui,
maka langkah selanjutnya adalah mencari harga F dengan
menggunakan rumus-rumus sebagai berikut :
(1)Mencari Jumlah Kuadrat Regresi (JKReg[a]) dengan rumus :
JKReg [a]
(2)Mencari Jumlah Kuadrat Regresi (JKReg[b|a]) dengan
rumus :
JKReg [b|a]
(3)Mencari Jumlah Kuadrat Residu (JKRes) dengan rumus :
JKRes = ∑Y2 - JKReg [b|a] - JKReg [a]
= 274927 – 420,619 – 266762,627
= 7743,754
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(4)Mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat Regresi (RJKReg[a])
dengan rumus :
RJKReg [a] = JKReg [a]
= 266762,627




(6)Mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat Residu (RJKRes) dengan
rumus :
RJKres
(7)Menguji Signifikansi dengan rumus :
Jika perhitungan dibuktikan dengan program SPSS hasilnya
seperti di bawah ini :
Tabel 4.62 Uji Signifikan X2
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Dalam penelitian ini, F tabel 5% = 3,93. Kemudian
dimasukkan ke dalam kaidah pengujian signifikansi, yaitu F
hitung > F tabel maka artinya signifikan tetapi F hitung <
Ftabel artinya tidak signifikan. Dari hasil perhitungan diketahui
bahwa F hitung = 5,866 berarti signifikan artinya hipotesis
diterima, karena F hitung = 5,866 > F tabel (3,92) pada taraf
signifikansi 5%.
3) Kontribusi antara variabel X2 dan variabel Y (R Square)
Selanjutnya mencari sumbangan efektif dari produk jasa
terhadap keputusan konsumen dengan mencari koefisien
determinasi (R square) terlebih dahulu dengan cara sebagai
berikut :
Diketahui
Jika perhitungan dibuktikan dengan program SPSS hasilnya
seperti di bawah ini :
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Tabel 4.63 Koefisien Determinasi (R square)
Pada tabel model summary, didapat R = 0,227 menunjukkan
koefisien antara harga (X2) dengan keputusan santri (Y).
Kemudian nilai R Square = R2 = 0,052 jika diubah dalam
bentuk persen adalah 5,2 %. Hal ini menunjukkan bahwa
kontribusi harga jasa pondok pesantren terhadap keputusan
santri sebesar 5,2% dan sisanya sebesar 94,8 % dipengaruhi
oleh faktor-faktor lain.
Adapun kontribusi harga jasa terhadap keputusan santri
sebesar 5,2 % meliputi pihak pondok pesantren memberikan
uang registrasi pendaftaran, uang makan, uang syahriyah, uang
pembelian kitab, uang laundry yang terjangkau, uang infaq
yang sesuai dengan kedaan santri, biaya fasilitas sesuai dengan
fasilitas yang didapat sehingga menghasilkan kontribusi
keputusansantri yang tinggi dengan adanya strategi price (harga)
dapat menunjang proses pembelajaran santri.
Dapat disimpulkan bahwa pengaruh harga pondok pesantren
terhadap keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad
yaitu 5,866. Karena Fhitung=5,866> Ftabel=3,93 pada taraf
signifikansi 5%, dari analisis regresi sederhana sebelumnya
diperoleh hasil bahwa variable harga berpengaruh signifikan
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terhadap keputusan santri. Dari persamaan regresi dapat
dianalisis bahwa = a + bx = 38,481+ 0,409x,nilai R Square
= R2 = 0,051529 jika diubah dalam bentuk persen adalah 5,2 %,
dan dari perhitungan teknik korelasi diperoleh rx2y ≥ r tabel
(0,227 ≥ 0,195) bahwa signifikan.
c. Pengaruh Tempat (X3) terhadap keputusan santri memilih
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY.
1) Analisis Korelasi Product Moment
Adapun proses hasil perhitungan antara X3 dan Y dapat
dilihat pada lampiran. Setelah data tersebut diketahui, langkah
selanjutnya memasukkan hasil data ke dalam rumus regresi satu
predictor dengan skor deviasi dengan langkah-langkah sebagai
berikut :
Mencari korelasi antara X3 dan Y dengan menggunakan
teknik Korelasi Moment Tangkar dari Pearson dengan rumus :
Sebelum menggunakan teknik korelasi dengan rumus di atas,




Sehingga teknik Korelasi Moment Tangkar dari Pearson
sebagai berikut :
Dari hasil perhitungan korelasi yang telah dilakukan,
diperoleh koefisien korelasi rx3y = 0,524. Selanjutnya hasil
perhitungan rx3y dikonsultasikan dengan rtabel dengan N = 110
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dari taraf signifikansi 5% (r tabel = 0,195) dengan kriteria
pengujiannya adalah jika rx3y ≥ rtabel maka, terdapat korelasi
yang signifikan antara dua variabel. Berdasarkan perhitungan
teknik korelasi diperoleh rx3y ≥ rtabel (0,524 ≥ 0,195). Hasil
perhitungan tersebut dapat disimpulkan bahwa ada korelasi
yang positif dan signifikan antara Tempat (X3) terhadap
keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al Imdad Bantul,
DIY (Y).
Tabel 4.64 SPSS Korelasi Hasil Perhitungan antara X3 dan Y
Tabel 4.65 Koefisien Korelasi X3 dan Y
N (110) rx3y r tabel Kesimpulan
5% 0,524 0,195 Signifikan
1% 0,524 0,256 Signifikan
Kemudian untuk mengetahui kuat atau lemahnya korelasi dua
variabel tersebut, dapat dilihat dalam tabel berikut ini:
Tabel 4.66 Tingkat Koefisien Korelasi
Interval Koefisien Tingkat Korelasi
0,08 – 1,00 Sangat Kuat
0,60 – 0,79 Kuat
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0,40 – 0,59 Sedang
0,20 – 0,39 Lemah
0,00 – 0,19 Sangat Lemah
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa tingkat korelasi
tempat pondok pesantren sebesar 0,524 dalam kategori
“Sedang” karena terletak pada di atas interval 0,40 – 0,59.
2) Analisis Regresi Sederhana
Langkah-langkah yang digunakan dalam analisis regresi
sederhana dalam penelitian ini sebagai berikut :
a) Mencari persamaan garis regresi dengan rumus ;
b =
a =
Untuk mengetahui terlebih dahulu harus dicari harga b dan a
dengan menggunakan rumus sebagai berikut :
Jadi harga b = 0,580 sedangkan untuk mencari a dengan
rumus :
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Diketahui b sebesar 0,580 dan nilai a sebesar 26,968 maka
persamaan garis regresinya adalah :
= a + bx = 26,968+ 0,580 X
Dari persamaan garis regresi sederhana, maka dapat diartikan
bahwa :
variabel terikat yang nilainya akan diprediksi oleh variabel
bebas
a = 26,968 merupakan nilai konstanta, yang memiliki arti
bahwa, Keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad Bantul, DIY (Y) akan konstan sebesar 26,968
satuan, jika tidak ada pengaruh tempat Pondok Pesantren
(X3).
b = 0,580 merupakan besarnya kontribusi variabel Tempat (X3)
mempengaruhi keputusan santri memilih Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY (Y). Koefisien b sebesar 0,580
dengan tanda positif. Hasil tersebut berarti bahwa,
keputusan santri (Y) akan berubah sebesar 0,580 dengan
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sifat hubungan yang searah. Jika variabel tempat (X3)
berubah atau mengalami kenaikan sebesar 1 satuan, maka
keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad
Bantul, DIY akan naik sebesar 0,580 satuan. Demikian
juga sebaliknya, Jika variabel TempatPondok
Pesantrenberubah atau mengalami penurunan sebesar 1
satuan, maka keputusan santri memilih Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY akan naik sebesar 0,580 satuan.
Dari penjelasan di atas dapat dikatakan bahwa, apabila
tempatPondok Pesantren tidak memiliki nilai, maka
diperkirakan keputusan santri mendapatkan nilai 26,968.
Misalkan apabila nilai harga = 10, maka nilai rata-rata nilai
keputusan konsumen adalah 32,768. Hal ini disebabkan :
= a + bx = 26,968 + 0,580(10) = 32,768
Dapat disimpulkan bahwa, semakin tinggi atau semakin baik
tempat, maka semakin tinggi pula keputusan santri memilih
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY.
b) Uji t (Parsial)
Sebelum mencari nilai t, maka ditentukan terlebih dahulu
taraf signifikansinya (level of significant). Dalam penelitian ini
menggunakan taraf signifikan α = 5% dengan derajat kebebasan
pembilang 1 dan pembagi 108 (dari N – 2 = 110 – 2), maka
diperoleh t tabel 5% adalah 1,98217. Setelah taraf signifikan t
tabel diketahui, maka langkah selanjutnya adalah mencari harga
t dengan menggunakan rumus sebagai berikut :
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Dari hasil perhitungan diketahui bahwa t hitung = 6,393
berarti signifikan artinya hipotesis diterima, karena t hitung =
6,393> t tabel (1,98217) pada taraf signifikansi 5%. Jika
perhitungan dibuktikan dengan program SPSS hasilnya seperti
di bawah ini :
Tabel 4.67 Uji t (Parsial)
c) Uji F atau Uji Simultan
Sebelum mencari nilai F, maka ditentukan terlebih dahulu
taraf signifikansinya (level of significant). Dalam penelitian ini
menggunakan taraf signifikan α = 5% dengan derajat kebebasan
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pembilang 1 dan pembagi 108 (dari N – 2 = 110 – 2), maka
diperoleh F tabel 5% sebesar 3,93.
Setelah taraf signifikan F tabel dalam penelitian ini diketahui,
maka langkah selanjutnya adalah mencari harga F dengan
menggunakan rumus-rumus sebagai berikut :
1) Mencari Jumlah Kuadrat Regresi (JKReg [a]) dengan rumus :
JKRe [a]
2) Mencari Jumlah Kuadrat Regresi (JKReg[b|a]) dengan
rumus :
JKReg [b|a]
3) Mencari Jumlah Kuadrat Residu (JKRes) dengan rumus :
JKRes = ∑Y2 - JKReg [b|a] - JKReg [a]
= 274927 – 2242,833639 – 266762,627
= 5921,5391
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4) Mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat Regresi (RJKReg[a])
dengan rumus :
RJKReg [a] = JKReg [a]
= 266762,627
5) Mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat Regresi (RJKReg[b|a])
dengan rumus :
RJKReg [b|a]
6) Mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat Residu (RJKRes) dengan
rumus :
RJKres
7) Menguji Signifikansi dengan rumus :
Jika perhitungan dibuktikan dengan program SPSS hasilnya
seperti di bawah ini :
Tabel 4.68 Uji Signifikan X3
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Dalam penelitian ini, F tabel 5% = 3,93. Kemudian
dimasukkan ke dalam kaidah pengujian signifikansi, yaitu F
hitung> F tabel maka artinya signifikan tetapi F hitung < F tabel
artinya tidak signifikan. Dari hasil perhitungan diketahui bahwa
F hitung = 40,906 berarti signifikan artinya hipotesis diterima,
karena F hitung = 40,906 > F tabel (3,93) pada taraf signifikansi
5%.
3) Kontribusi antara variabel X3 dan variabel Y (R Square)
Selanjutnya mencari sumbangan efektif dari produk jasa
terhadap keputusan konsumen dengan mencari koefisien
determinasi (R square) terlebih dahulu dengan cara sebagai
berikut :
Diketahui
Jika perhitungan dibuktikan dengan program SPSS hasilnya
seperti di bawah ini :
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Tabel 4.69 Koefisien Determinasi (R square)
Pada tabel model summary, didapat R = 0,524 menunjukkan
koefisien antara tempat (X3) dengan keputusan santri (Y).
Kemudian nilai R Square = R2 = 0,275 jika diubah dalam
bentuk persen adalah 27,5 %. Hal ini menunjukkan bahwa
kontribusi tempat terhadap keputusan santri sebesar 27,5% dan
sisanya sebesar 72,5 % dipengaruhi oleh faktor-faktor lain.
Adapun kontribusi tempat terhadap keputusan santri sebesar
27,5 % meliputi lokasi pondok pesantren yang strategis dan mudah
dijangkau, akses jalan yang mudah dilalui kendaraan umum dan
pribadi, tempat parkir luas, nyaman dan tertata rapi, halaman yang
luas, dapur bersih dan nyaman, dan lingkungan pondok pesantren
yang bersih, aman dan nyaman sehingga menghasilkan kontribusi
keputusan santri yang tinggi dengan adanya strategi place(tempat)
dapat menunjang proses pembelajaran santri.
Dapat disimpulkan bahwa pengaruh tempat pondok pesantren
terhadap keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad
yaitu 40,906. Karena Fhitung=40,906 > Ftabel=3,93 pada taraf
signifikansi 5%, dari analisis regresi sederhana sebelumnya
diperoleh hasil bahwa variable tempat berpengaruh signifikan
terhadap keputusan santri. Dari persamaan regresi dapat
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dianalisis bahwa = a + bx = 26,968+ 0,580x,nilai R Square =
R2 = 0,274576 jika diubah dalam bentuk persen adalah 27,5 %, dan
dari perhitungan teknik korelasi diperoleh rx3y ≥ r tabel (0,524 ≥
0,195) bahwa signifikan.
d. Pengaruh Promosi (X4) terhadap keputusan santri memilih
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY.
1) Analisis Korelasi Product Moment
Adapun proses hasil perhitungan antara X4 dan Y dapat
dilihat pada lampiran. Setelah data tersebut diketahui, langkah
selanjutnya memasukkan hasil data ke dalam rumus regresi satu
predictor dengan skor deviasi dengan langkah-langkah sebagai
berikut :
Mencari korelasi antara X4 dan Y dengan menggunakan
teknik Korelasi Moment Tangkar dari Pearson dengan rumus :
Sebelum menggunakan teknik korelasi dengan rumus di





Sehingga teknik Korelasi Moment Tangkar dari Pearson
sebagai berikut :
0,675
Dari hasil perhitungan korelasi yang telah dilakukan,
diperoleh koefisien korelasi rx4y = 0,675. Selanjutnya hasil
perhitungan rx4y dikonsultasikan dengan rtabel dengan N = 110
dari taraf signifikansi 5% (r tabel = 0,195) dengan kriteria
pengujiannya adalah jika rx4y ≥ rtabel maka, terdapat korelasi
yang signifikan antara dua variabel. Berdasarkan perhitungan
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teknik korelasi diperoleh rx4y ≥ rtabel (0,675 ≥ 0,195). Hasil
perhitungan tersebut dapat disimpulkan bahwa ada korelasi
yang positif dan signifikan antara Promosi (X4) terhadap
keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al Imdad Bantul,
DIY (Y).
Tabel 4.70 SPSS Korelasi Hasil Perhitungan antara X4 dan Y
Tabel 4.71 Koefisien Korelasi X4 dan Y
N (110) rx4y r tabel Kesimpulan
5% 0,675 0,195 Signifikan
1% 0,675 0,256 Signifikan
Kemudian untuk mengetahui kuat atau lemahnya korelasi
dua variabel tersebut, dapat dilihat dalam tabel berikut ini:
Tabel 4.72 Tingkat Koefisien Korelasi
Interval Koefisien Tingkat Korelasi
0,08 – 1,00 Sangat Kuat
0,60 – 0,79 Kuat
0,40 – 0,59 Sedang
0,20 – 0,39 Lemah
0,00 – 0,19 Sangat Lemah
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Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa tingkat korelasi
Promosi sebesar 0,675 dalam kategori “Kuat” karena terletak pada
di atas interval 0,60 – 0,79.
2) Analisis Regresi Sederhana
Langkah-langkah yang digunakan dalam analisis regresi
sederhana dalam penelitian ini sebagai berikut :
a) Mencari persamaan garis regresi dengan rumus ;
b =
a =
Untuk mengetahui terlebih dahulu harus dicari harga b dan a
dengan menggunakan rumus sebagai berikut :
Jadi harga b = 1,073 sedangkan untuk mencari a dengan
rumus :
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Diketahui b sebesar 1,073 dan nilai a sebesar 15,124 maka
persamaan garis regresinya adalah :
= a + bx = 15,124+ 1,073 X
Dari persamaan garis regresi sederhana, maka dapat diartikan
bahwa :
variabel terikat yang nilainya akan diprediksi oleh variabel
bebas
a = 15,124 merupakan nilai konstanta, yang memiliki arti
bahwa, Keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad Bantul, DIY (Y) akan konstan sebesar 15,124
satuan, jika tidak ada pengaruh promosi Pondok Pesantren
(X4).
b = 1,073 merupakan besarnya kontribusi variabel Promosi (X4)
mempengaruhi keputusan santri memilih Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY (Y). Koefisien b sebesar 1,073
dengan tanda positif. Hasil tersebut berarti bahwa,
keputusan santri (Y) akan berubah sebesar 1,073 dengan
sifat hubungan yang searah. Jika variabel promosi (X4)
berubah atau mengalami kenaikan sebesar 1 satuan, maka
keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad
Bantul, DIY akan naik sebesar 1,073 satuan. Demikian
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juga sebaliknya, Jika variabel PromosiPondok
Pesantrenberubah atau mengalami penurunan sebesar 1
satuan, maka keputusan santri memilih Pondok Pesantren
Al-Imdad Bantul, DIY akan naik sebesar 1,073 satuan.
Dari penjelasan di atas dapat dikatakan bahwa, apabila
promosiPondok Pesantren tidak memiliki nilai, maka
diperkirakan keputusan santri mendapatkan nilai 15,124.
Misalkan apabila nilai harga = 10, maka nilai rata-rata nilai
keputusan santri adalah 25,854. Hal ini disebabkan :
= a + bx = 15,124 + 1,073(10) = 25,854
Dapat disimpulkan bahwa, semakin tinggi atau semakin baik
promosi, maka semakin tinggi pula keputusan santri memilih
Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY.
b) Uji t (Parsial)
Sebelum mencari nilai t, maka ditentukan terlebih dahulu
taraf signifikansinya (level of significant). Dalam penelitian ini
menggunakan taraf signifikan α = 5% dengan derajat kebebasan
pembilang 1 dan pembagi 108 (dari N – 2 = 110 – 2), maka
diperoleh t tabel 5% adalah 1,98217. Setelah taraf signifikan t
tabel diketahui, maka langkah selanjutnya adalah mencari harga
t dengan menggunakan rumus sebagai berikut :
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Dari hasil perhitungan diketahui bahwa t hitung = 9,507
berarti signifikan artinya hipotesis diterima, karena t hitung =
9,507 > t tabel (1,98217) pada taraf signifikansi 5%. Jika
perhitungan dibuktikan dengan program SPSS hasilnya seperti
di bawah ini :
Tabel 4.73 Uji t (Parsial)
c) Uji F atau Uji Simultan
Sebelum mencari nilai F, maka ditentukan terlebih dahulu
taraf signifikansinya (level of significant). Dalam penelitian ini
menggunakan taraf signifikan α = 5% dengan derajat kebebasan
pembilang 1 dan pembagi 108 (dari N – 2 = 110 – 2), maka
diperoleh F tabel 5% sebesar 3,93.
Setelah taraf signifikan F tabel dalam penelitian ini diketahui,
maka langkah selanjutnya adalah mencari harga F dengan
menggunakan rumus-rumus sebagai berikut :
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1) Mencari Jumlah Kuadrat Regresi (JKReg[a]) dengan rumus :
JKReg [a]
2) Mencari Jumlah Kuadrat Regresi (JKReg[b|a]) dengan rumus :
JKReg [b|a]
3) Mencari Jumlah Kuadrat Residu (JKRes) dengan rumus :
JKRes = ∑Y2 - JKReg [b|a] - JKReg [a]
= 274927 – 3717,3012 – 266762,627
= 4447,0718
4) Mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat Regresi (RJKReg[a])
dengan rumus :
RJKReg [a] = JKReg [a]
= 266762,627




6) Mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat Residu (RJKRes) dengan
rumus :
RJKres
7) Menguji Signifikansi dengan rumus :
Jika perhitungan dibuktikan dengan program SPSS hasilnya
seperti di bawah ini :
Tabel 4.74 Uji Signifikan X4
Dalam penelitian ini, F tabel 5% = 3,93. Kemudian
dimasukkan ke dalam kaidah pengujian signifikansi, yaitu F
hitung > F tabel maka artinya signifikan tetapi F hitung < F
tabel artinya tidak signifikan. Dari hasil perhitungan diketahui
bahwa F hitung = 90,276 berarti signifikan artinya hipotesis
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diterima, karena F hitung = 90,276 > F tabel (3,93) pada taraf
signifikansi 5%.
3) Kontribusi antara variabel X3 dan variabel Y (R Square)
Selanjutnya mencari sumbangan efektif dari produk jasa
terhadap keputusan konsumen dengan mencari koefisien
determinasi (Rsquare) terlebih dahulu dengan cara sebagai
berikut :
Diketahui
Jika perhitungan dibuktikan dengan program SPSS hasilnya
seperti di bawah ini :
Tabel 4.75 Koefisien Determinasi (Rsquare)
Pada tabel model summary, didapat R = 0,675 menunjukkan
koefisien antara promosi (X4) dengan keputusan santri (Y).
Kemudian nilai RSquare = R2 = 0,455 jika diubah dalam bentuk
persen adalah 45,5 %. Hal ini menunjukkan bahwa kontribusi promosi
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terhadap keputusan santri sebesar 45,5% dan sisanya sebesar 54,5 %
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain.
Adapun kontribusi promosi terhadap keputusan santri sebesar
45,5 % meliputi mendapatkan informasi melalui brosur, spanduk,
pamflet, kalender pondok pesantren, PHBI yang diselenggarakan
pondok pesantren yang bersangkutan,mencantumkan prestasi yang
dimiliki ustadz maupun santri, menginformasikan tariff yang berbeda
untuk gelombang pertama dan penyebaran informasi mengenai
pondok pesantren melalui internet sehingga menghasilkan kontribusi
keputusan santri yang tinggi dengan adanya strategi
promotion(promosi) dapat menunjang proses pembelajaran santri.
Dapat disimpulkan bahwa pengaruh promosi pondok pesantren
terhadap keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad yaitu
90,276. Karena Fhitung=90,276 > Ftabel=3,93 pada taraf
signifikansi 5%. dari analisis regresi sederhana sebelumnya diperoleh
hasil bahwa variable promosi berpengaruh signifikan terhadap
keputusan santri. Dari persamaan regresi dapat dianalisis bahwa =
a + bx = 15,124+ 1,073 x,nilai R Square = R2 = 0,455625 jika diubah
dalam bentuk persen adalah 45,5 %, dan dari perhitungan teknik
korelasi diperoleh rx4y ≥ r tabel (0,675 ≥ 0,195) bahwa signifikan.
C. Pembahasan Hasil Penelitian
1. Pengaruh product terhadap keputusan santri memilih pondok
pesantren al-Imdad Bantul, DIY.
Hasil pengujian secara statistik sebagaimana yang telah
ditunjukan bahwa product mempunyai kriteria cukup baik dengan
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nilai rata-rata 38,27 dengan presentase 43,6%. Dan setelah
melakukan pengolahan data hasil dari penelitian yang dilakukan
dinyatakan bahwa koefisien korelasi X1 sebesar 0,276, dengan
taraf signifikansi 5%  ℎ   楡 >  hwa  yaitu 2,984 > 1,98217, dan
 ℎ < ݑ      hwa  yaitu 8,885 > 3,93. Artinya hipotesis yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara
product terhadapkeputusan santri memilih pondok pesantren al-
Imdad Bantul, DIY diterima.
Hal ini tidak sejalan dengan penelitian Supriyani dan
Heryanto Susilo. Berdasar analisis data uji t memperoleh hasil
0,372 < 1,99 yakni H0 diterima dan H1 ditolak yang artinya
product tidak mempunyai pengaruh terhadap keputusan siswa
memilih MAN Tuban.
Akan tetapi penelitian ini relevan dengan penelitian
Heruniasih. Berdasarkan analisis data dan perhitungan, diperoleh
pengujian hipotesis pada analisis data didapat t hitung > t tabel
4,04 > 1,658. Dengan demikian variabel product berpengaruh
secara parsial dan simultan terhadap keputusan siswa memilih jasa
pendidikan di SMK Swasta Kota Metro.
2. Pengaruh price terhadap keputusan santri memilih pondok
pesantren al-Imdad Bantul, DIY.
Hasil pengujian secara statistik sebagaimana yang telah
ditunjukan bahwa price mempunyai kriteria cukup baik dengan
nilai rata-rata 26,32 dengan presentase 32,7%. Dan setelah
melakukan pengolahan data hasil dari penelitian yang dilakukan
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dinyatakan bahwa koefisien korelasi X2 sebesar 0,227, dengan
taraf signifikansi 5%  ℎݑ    >  hwa  yaitu 2,422 > 1,98217, dan
 ℎ < ݑ      hwa  yaitu 5,866 > 3,93. Artinya hipotesis yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara price
terhadapkeputusan santri memilih pondok pesantren al-Imdad
Bantul, DIY diterima.
Hal ini tidak sejalan dengan penelitian Ujang Muhyidin.
Berdasar analisis data uji t memperoleh hasil 0,255 < 1,98552
yakni variabel price tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan mahasiswa memilih Perguruan Tinggi Swasta di Jawa
Barat.
Akan tetapi penelitian ini relevan dengan penelitian Ni
Nyoman Sunariani. Berdasarkan analisis data dan perhitungan,
diperoleh pengujian hipotesis pada analisis data didapat t hitung > t
tabel 3,92 > 1,658. Dengan demikian ada hubungan searah antara
variabel price terhadap keputusan mahasiswa memilih Undiknas
Denpasar.
3. Pengaruh place terhadap keputusan santri memilih pondok
pesantren al-Imdad Bantul, DIY.
Hasil pengujian secara statistik sebagaimana yang telah
ditunjukan bahwa place mempunyai kriteria cukup baik dengan
nilai rata-rata 38,41 dengan presentase 49,1%. Dan setelah
melakukan pengolahan data hasil dari penelitian yang dilakukan
dinyatakan bahwa koefisien korelasi X3 sebesar 0,524, dengan
taraf signifikansi 5%  ℎݑ    >  hwa  yaitu 6,393 > 1,98217, dan
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 ℎ < ݑ      hwa  yaitu40,906 > 3,93. Artinya hipotesis yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara place
terhadapkeputusan santri memilih pondok pesantren al-Imdad
Bantul, DIY diterima.
Hal ini tidak sejalan dengan penelitian Nuning Kristiani.
Berdasar analisis data uji t memperoleh hasil 0,045 < 0,965 yakni
variabel placelokasi SD Kasatriyan dianggap tidak cukup kuat oleh
orang tua siswa sebagai salah satu pertimbangan memilih tempat
belajar bagi putra-putrinya.
Akan tetapi penelitian ini relevan dengan penelitian Supriyani
dan Heryanto Susilo. Berdasarkan analisis data dan perhitungan,
diperoleh pengujian hipotesis pada analisis data didapat t hitung > t
tabel 3,643 > 1,99. Dengan demikian H0 ditolak dan H1 diterima
yang artinya lokasi dan berpengaruh terhadap keputusan siswa
dalam memilih MAN Tuban.
4. Pengaruh promotion terhadap keputusan santri memilih
pondok pesantren al-Imdad Bantul, DIY.
Hasil pengujian secara statistik sebagaimana yang telah
ditunjukan bahwa promotion mempunyai kriteria cukup baik
dengan nilai rata-rata 31,8 dengan presentase 30,9%. Dan setelah
melakukan pengolahan data hasil dari penelitian yang dilakukan
dinyatakan bahwa koefisien korelasi X4 sebesar 0,675, dengan
taraf signifikansi 5%  ℎݑ    >  hwa  yaitu 9,507 > 1,98217, dan
 ℎ < ݑ      hwa  yaitu 90,276 > 3,93. Artinya hipotesis yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara
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promotion terhadapkeputusan santri memilih pondok pesantren al-
Imdad Bantul, DIY diterima.
Hal ini tidak sejalan dengan penelitian Ujang Muhyidin.
Berdasar analisis data uji t memperoleh hasil 0,045 < 0,965 yakni
variabel promotiontidak berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan mahasiswa memilih Perguruan Tinggi Swasta di Jawa
Barat.
Akan tetapi penelitian ini relevan dengan penelitian
Heruniasih. Berdasarkan analisis data dan perhitungan, diperoleh
pengujian hipotesis pada analisis data didapat t hitung > t tabel
4,02 > 1,658. Dengan demikian variabel promosi berpengaruh
secara parsial dan simultan terhadap keputusan siswa memilih jasa
pendidikan di SMK Swasta Kota Metro.
D. Keterbatasan Penelitian
Penelitian ini telah dilakukan secara optimal, atas dasar
tanggung jawab akademisi dan moral, meskipun ada beberapa
keterbatasan. Walaupun demikian, hasil penelitian yang diperoleh ini
dapat dijadikan acuan awal bagi penelitian selanjutnya. Keterbatasan
yang peneliti hadapi yaitu, waktu yang digunakan peneliti sangat
terbatas, baik dari situasi, kondisi, maupun kalender akademik pada
saat melakukan penelitian. Sehingga, untuk penelitian selanjutnya,
penelitian ini hanya dapat dijadikan acuan awal karena sedikit atau
banyak hasil penelitian dapat berubah dengan seiring berjalannya
waktu, keadaan, dan situasi Pondok Pesantren Al-Imdad. Hambatan
dan kendala tersebut tidak menyurutkan semangat untuk
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menyelesaikan penelitian ini, sampai pada proses penulisan laporan
dalam bentuk skripsi. Syukur Alhamdulillah semuanya dapat berjalan





Berdasarkan data hasil penelitian pengaruh strategi marketing mix
terhadap keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad,
selanjutnya akan disimpulkan sebagai berikut:
1. Ada pengaruh signifikan antara produk jasa terhadap keputusan
santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY dengan
 ℎݑ     >  hwa  yaitu 2,984 > 1,98217, dan  ℎݑ   g >  hwa  yaitu
8,885 > 3,93 pada taraf signifikansi 5%. Koefisien determinasi
didapat R = 0,276 kemudian nilai R Square = 0,076 atau 7,6 %
dan sisanya sebesar 92,4 % dipengaruhi oleh faktor-faktor lain
seperti : sumber daya manusia, proses, dan bukti fisik..
2. Ada pengaruh signifikan antara harga jasa terhadap keputusan
santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY dengan
 ℎݑ     >  hwa  yaitu 2,422 > 1,98217, dan  ℎݑ   g >  hwa  yaitu
5,866 > 3,93 pada taraf signifikansi 5%. Koefisien determinasi
didapat R= 0,227 kemudian nilai R Square = 0,052 atau 5,2 %
dan sisanya sebesar 94,8 % dipengaruhi oleh faktor-faktor lain
seperti : sumber daya manusia, proses, dan bukti fisik.
3. Ada pengaruh signifikan antara tempat jasa terhadap keputusan
santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY dengan
 ℎݑ     >  hwa  yaitu 6,393 > 1,98217, dan  ℎݑ   g >  hwa  yaitu
40,906 > 3,93 pada taraf signifikansi 5%. Koefisien
determinasi didapat R= 0,524 kemudian nilai R Square =
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0,274576 atau 27,5% sisanya sebesar 72,5% dipengaruhi oleh
faktor-faktor lain seperti : sumber daya manusia, proses, dan
bukti fisik.
4. Ada pengaruh signifikan antara promosi jasa terhadap
keputusan santri memilih Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul,
DIY dengan ℎݑ     >  hwa  yaitu 9,507 > 1,98217, dan  ℎݑ   g
>   hwa  yaitu 90,276 > 3,93 pada taraf signifikansi 5%.
Koefisien determinasi didapat R= 0,675 kemudian nilai R
Square = 0,455625 atau 45,5% sisanya sebesar 54,5%
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain seperti : sumber daya
manusia, proses, dan bukti fisik.
B. Saran
Setelah mengadakan penelitian di Pondok Pesantren Al-Imdad
Bantul, DIY tentang pengaruh yang signifikan antara produk, harga,
tempat, dan promosi Pondok Pesantren terhadap keputusan santri,
maka penulis menyarankan untuk :
1. Bagi Pondok Pesantren Al-Imdad Bantul, DIY
Menurut peneliti, usaha-usaha lembaga dalam menerapkan
strategi marketing mix melalui bauran pemasaran 4P (Product,
Price, Place dan Promotion), sudah cukup baik. Namun pihak
Pondok Pesantren perlu mengevaluasi kembali masing-masing
bauran tersebut. Terutama bauran Product dan Price yang
hanya menyumbang pengaruh terhadap keputusan santri kurang
dari 10 %.
2. Bagi peneliti selanjutnya
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Peneliti mempunyai banyak kekurangan dan keterbatasan
dalam menjalankan penelitian ini, maka untuk peneliti
selanjutnya apabila ingin menindaklanjuti penelitian ini
diharapkan memperhatikan kekurangan dan keterbatasan
peneliti sehingga mendapatkan hasil yang lebih baik.
C. Penutup
Puji syukur Alhamdulillah, penulis dapat menyelesaikan tugas
akhir ini. Penulis menyadari bahwa penelitian ini masih jauh dari
sempurna. Hal tersebut semata-mata bukan kesengajaan, akan
tetapi keterbatasan kemampuan yang penulis miliki. Oleh karena
itu penulis mengharapkan kritik dan saran untuk perbaikan hasil
yang telah didapat. Penulis sangat berterima kasih kepada semua
pihak yang telah membantu dan memotivasi, Penulis memohon
doa, petunjuk dan bimbingan dari Allah SWT. Semoga skripsi ini
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STRATEGI MARKETINGMIX TERHADAP KEPUTUSAN
SANTRI MEMILIH PONDOK PESANTREN AL-IMDAD
BANTUL DAERAH ISTIMEWA YOGYAKARTA
A. Petunjuk pengisian
Isi dan jawablah pertanyaan-pertanyaan didalam tabel sesuai
pilihan dan pendapat saudara/i, angket/kuesioner ini tidak
berpengaruh kepada nilai mata pelajaran saudara.
Berikan tanda checklist (√) pada kolom jawaban yang saudara
setujui menurut tingkat yang telah disediakan sebagai berikut :
Keterangan :
SS : Sangat Setuju
S : Setuju
R : Ragu
TS : Tidak Setuju
STS : Sangat Tidak Setuju
B. Data pribadi responden
a. Nama :
b. Kelas :
c. Jenis Kelamin :
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PRODUK (X1)
NO PERTANYAAN SS S R TS STS
1. Apakah program tahfidzul qur’anmemberikan manfaat bagi saudara ?
2.
Apakah program membaca kitab
kuning tanpa harokat membuat




akhlaq dapat membuat saudara





bahasa Inggris memberikan manfaat
bagi saudara ?
5.
Apakah program mahir bahasa Arab





membuat saudara sadar begitu
pentingnya kerja keras ?
7.
Apakah kegiatan ekstrakurikuler
menumbuhkan rasa semangat untuk
menggali bakat yang dimiliki oleh
saudara ?
8.
Apakah pilihan jurusan membuat
saudara mengerti kemampuan yang
dimiliki oleh saudara dalam suatu
bidang keilmuan ?
9.
Apakah menurut saudara Pondok
Pesantren Al-Imdad menawarkan
pelayanan yang baik ?
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HARGA (X2)
NO PERTANYAAN SS S R TS STS
1.
Apakah Pondok Pesantren Al-
Imdadmembandrol biaya registrasi
pendaftaran yang terjangkau bagi
saudara ?
2.
Apakah Pondok Pesantren Al-
Imdad mengalokasikan biaya
hidup (uang makan) yang tidak
membebani bagi saudara ?
3.
Apakah Pondok Pesantren Al-
Imdadmembandrol biaya syahriyah
yang terjangkau bagi saudara ?
4.
Apakah Pondok Pesantren Al-
Imdad mengalokasikan biaya infaq
sesuai keadaan saudara ?
5.
Apakah Pondok Pesantren Al-
Imdad menawarkan biaya
pembelian kitab yang terjangkau
bagi saudara ?
6.
Apakah Pondok Pesantren Al-
Imdadmembandrol biaya fasilitas
sesuai dengan fasilitas yang ada ?
7.
Apakah Pondok Pesantren Al-
Imdad menawarkan biaya laundry
yang terjangkau bagi saudara ?
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LOKASI (X3)
NO PERTANYAAN SS S R TS STS
1. Apakah menurut saudara lokasi PondokPesantren Al-Imdad strategis ?
2.
Apakah menurut saudara Pondok Pesantren
Al-Imdad memiliki akses jalan yang mudah
dilalui kendaraan umum dan pribadi ?
3. Apakah lokasi Pondok Pesantren Al-Imdadmudah dijangkau oleh saudara ?
4.
Apakah menurut saudara lokasi Pondok
Pesantren Al-Imdad memiliki tempat parkir
yang luas ?
5..
Apakah tempat parkir Pondok Pesantren Al-
Imdad memberikan kenyamanan bagi
saudara ?
6.
Apakah menurut saudara lokasi tempat
parkir Pondok Pesantren Al-Imdad tertata
rapi ?
7. Apakah menurut saudara lingkunganPondok Pesantren Al-Imdad bersih ?
8.
Apakah menurut saudara lingkungan
asrama/kamar santri Pondok Pesantren Al-
Imdad bersih sehingga santri merasa
nyaman berada di asrama ?
9. Apakah menurut saudara Pondok PesantrenAl-Imdad memiliki halaman yang luas ?
10.
Apakah menurut saudara dapur santri
Pondok Pesantren Al-Imdad bersih dan
nyaman ?
11. Apakah lingkungan Pondok Pesantren Al-Imdad sangat aman bagi saudara ?
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PROMOSI (X4)
NO PERTANYAAN SS S R TS STS
1.
Apakah saudara mendapatkan informasi
mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad melalui
brosur yang disebarkan ?
2.
Apakah saudara mendapatkan informasi
mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad
berdasarkan spanduk yang berjajar di pinggir
jalan ?
3.
Apakah saudara menndapatkan informasi
mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad karena
melihat kalender Pondok Pesantren Al-Imdad ?
4.
Apakah saudara menndapatkan informasi
mengenai Pondok Pesantren Al-Imdad melalui
pamflet ?
5.
Apakah peringatan maulid dan pengajian akbar
yang diselenggarakan oleh Pondok Pesantren
Al-Imdad merupakan ajang promosi kepada
masyarakat luas ?
6.
Apakah Pondok Pesantren Al-Imdad dalam
menyampaikan informasi mencantumkan
prestasi yang dimiliki oleh guru/ustadz ?
7.
Apakah Pondok Pesantren Al-Imdad dalam
menyampaikan informasi mencantumkan
prestasi yang dimiliki oleh santri ?
8.
Apakah Pondok Pesantren Al-Imdad
menginformasikan tarif yang berbeda untuk
gelombang pendaftaran pertama ?
9. Apakah saudara memilih Pondok Pesantren Al-Imdad karena melihat informasi di internet ?
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1.
Apakah keputusan saudara
memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad karena memiliki program
pendidikan yang berkualitas ?
2.
Apakah keputusan saudara
memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad berdasarkan penawarkan
biaya yang lebih terjangkau ?
3.
Apakah keputusan saudara
memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad berdasarkan informasi dari
keluarga, teman, atau tetangga ?
4.
Apakah keputusan saudara
memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad berdasarkan iklan,




memilih Pondok Pesantren Al-




memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad berdasarkan spanduk yang
berjajar di pinggir jalan ?
7.
Apakah keputusan saudara
memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad melalui pamflet ?
8.
Apakah keputusan saudara







memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad melalui rekomendasi dari
orang lain yang lebih dulu
menjadi santri al-Imdad atau
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memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad karena lokasinya dekat
dengan rumah saudara ?
11.
Apakah keputusan saudara
memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad berdasarkan kualitas yang









memilih Pondok Pesantren Al-
Imdad berdasarkan pengaruh dari
orang lain ?
14.
Apakah saudara cukup puas
dengan kualitas jasa yang























1. Nama : AmirohRizqi Ahmad
2. Tempat & Tgl Lahir : Purworejo, 14 Juni 1998
3. Jenis Kelamin : Perempuan
4. Agama : Islam
5. Kewarganegaraan : Indonesia
6. Alamat Rumah : Kliwonan RT 002/ RW 003,
Brengkol, Pituruh, Purworejo, Jawa
Tengah
7. HP : 085701826014
8. E-mail : amirohrizqia@gmail.com
B. Riwayat Pendidikan
1. Pendidikan Formal:
a. RA/TK Al-Masyithoh, lulus 2004
b. SD N Brengkol, lulus 2010
c. SMP N 20 Purworejo, lulus 2013
d. MA Unggulan Al-Imdad Bantul, DIY, lulus 2016
e. Jurusan MPI FITK UIN Walisongo Semarang angkatan
2016
Semarang, 17 April 2020
AmirohRizqi Ahmad
1603036048
